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预见 独 角 曾 的 专家 级 方法 ， 遇 见 创业 路 上 的 成 功 者 ! 


在 面 对 下 一 个 伟大 创意 时 ， 
《创业 机 会 》 是 每 个 创业 者 和 投资 者 把 握 当下 、 预 见 未 来 的 首选 。 
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每 一 年 ， 都 有 数 以 百 万 计 的 创业 者 创办 企业 ， 
而 且 有 数 百 万 创业 者 提出 精彩 绝伦 的 创业 理念 。 但 
是 在 五 年 之 后 ， 很 多 创业 企业 将 会 销声匿迹 ， 而 且 
很 多 创意 依旧 停留 在 口头 上 。 要 创造 出 惊天 动 地 之 
举 ， 并 成 就 一 个 颠覆 性 组 织 ， 归 根 到 底 需 要 的 是 执 
行 一 一 你 具备 创办 企业 的 基础 、 架 构 和 完美 的 行动 
计划 吗 ? 

《创业 机 会 》 一 书 为 我 们 尽早 评价 创业 理念 提 
供 了 宝贵 的 指南 ， 它 会 帮助 我 们 避免 将 有 限 的 时 间 
和 资金 浪费 到 没有 成 功 机 会 的 项 目 上 。 对 每 个 有 抱 
负 的 创业 者 来 说 ， 本 书 都 是 不 可 多 得 的 经 典 之 作 ， 
两 位 作者 是 经 历 过 成 干 上 万 次 项 目 推 介 并 参与 过 数 
百 个 创业 过 程 的 风险 投资 家 ， 而 本 书 无 疑 是 他 们 集 
体 智 慧 的 结晶 。 

在 《创业 机 会 》 中 ， 很 多 业内 精英 分 享 了 他 们 
预测 创业 企业 未 来 的 策略 和 方法 。 为 了 让 读者 尽 可 
能 地 接近 这 些 最 有 创造 力 、 最 成 功 的 杰出 人 士 ， 本 
书 在 每 一 章 里 均 会 提供 来 自 现实 生活 的 第 一 手 案 
例 ， 从 而 为 读者 提供 更 多 的 激励 和 指导 。 在 立足 当 
前 市 场 进 行 全 面 更 新 的 基础 上 ， 本 书 将 在 如 下 几 个 
方面 对 读者 有 所 启示 : 

Æ 了 解 你 的 新 企业 是 否 符合 “10 倍 法 
则 ”， 以 确定 你 是 否 需要 为 放弃 当前 工作 而 做 好 
准备 

Jt ”利用 早期 客户 开发 技术 ， 把 好 的 创意 转化 
为 具有 盈利 能 力 的 商机 

Jo 了 解 一 家 值得 继续 投入 的 创业 企业 应 具备 
的 基本 特征 

无 论 你 的 创意 有 多 好 ， 都 一 定 要 记 住 M 
读 《 创 业 机 会 》 这 本 书 ， 为 走 上 创业 之 路 做 好 准备 。 
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应 该 辞去 全 职 了 
巨大 商机 ， 哪 些 机 会 能 吸引 天 使 投资 者 的 关 计 
两 位 作者 在 创 投 界 拥有 超过 20 年 的 从 业经 验 ， 见 证 了 超过 3 万 笔 投 
业 企 业 。 在 本 书 中 ， 这 两 位 来 











启 新 的 商业 冒险 ， 他 们 中 的 许多 人 相信 自 
兽 公 司 。 但 事实 是 ， 很 少 有 人 能 让 公司 存活 到 五 年 后 ， 更 少 的 人 能 坚 
终 在 全 球 范围 内 书写 成 功 的 传奇 。 这 本 书 是 所 有 有 志 于 创业 的 人 士 的 必 读 了 
念 的 实践 指南 。 本 书 主 要 内 容 包括 : 是否 
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但 假如 我 们 走 到 一 起 ， 我 肯定 是 那个 能 让 产品 变 得 更 简单 实用 的 人 。 

习 到 当下 ， 创 办 企业 需要 投入 高 昂 的 成 本 。 软件 是 付费 的 ， 因 此 ， 创 业者 必须 
购置 价格 不 菲 的 服务 器 ， 他 们 甚至 要 在 高 速 数 据 中 心 运行 自己 的 设备 系统 。 所 有 这 
些 都 意味 着 ， 在 起 步 之 前 创业 者 必须 筹集 到 大 量 的 资金 。 

结果 会 怎样 呢 ? ”投行 的 培训 生 按 你 的 想法 展开 联想 ， 编 写 出 一 份 60 页 的 商业 计 
X). 胸怀 大 志 的 首席 执行 官 不 得 不 面 对 投 资 者 的 拷问 ， 他 们 的 每 一 个 假设 都 会 遭 到 
质疑 。 那些 不 着 边际 、 明 说 八道 的 艺术 家 们 ， 总 是 喜欢 坐 在 人 造 皮 革 的 咖啡 桌 边 ， 
俗 不 可 耐 地 重复 着 枯燥 乏味 的 苏 格 拉 底 式 过 程 。 
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纽约 、 
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巴黎 s 牛津 s 博 尔 德 还 是 昌 哥 华 





, 预 留 时 间 进 行 有 






























































那么 


Twilio、 














猿 得 到 o 














显然 是 必要 的 。 比如 说 











终 达 成 更 有 效 的 创意 。 
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中 讨论 ， 不 仪 是 最 有 具 成 效 的 时 间 利 用 方式 ， 
形成 真正 的 友谊 ， 并 最 
， 我 们 的 


优 步 、 


始 人 





也 有 


guum “ 





"mE" 会 议 参 与 者 是 谁 呢 ? 他 们 是 Twitter, 
Lookout 以 及 Stripe 等 企业 的 创 
尽管 它们 已 成 为 当下 的 传奇 公司 ， 但 是 了 和 角 



































旧 金 


的 、 





助 于 彼此 加 深 了 解 ， 


Instagram 、 


不 用 我 解释 ， 你 或 许 也 能 
































， 在 今天 看 来 ， 优 步 的 运营 


























Hj, 要 锁定 行业 基本 问题 并 找到 解决 方案 ， 


论 显然 是 不 可 或 缺 的 。 


这 些 伟大 的 台 


















































早期 的 合伙 人 、 





上 业 家 并 不 是 突 发 奇想 便 能 提出 绝 佳 创 意 。 


雏形 起 步 的 ， 并 在 实施 创业 之 前 经 过 深入 讨论 。 





EIE, 























立 对 自己 的 想 














模式 似乎 
强大 的 创造 力 、 RÊ 





和 谁 去 讨论 
咨询 师 、 朋友 或 是 导师 ， 都 可 能 会 让 未 来 之 路 大 有 不 
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门 最 初 的 模样 
而 在 当 
上 思维 和 激烈 的 辩 











也 们 也 是 从 最 初 的 概念 


法 至 














自己 的 想 ; 




































































想法 就 





法 同样 非常 关键 。 如 果 只 是 闭门造车 地 冥 思 兰 想 ， 





























会 因为 枯萎 而 失去 生命 。 














通 探讨 ， 




















但 是 ， 如 果 将 自己 的 想法 和 所 
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结果 有 可 能 大 为 改观 。 如 果 积 极 倾听 








见 纳入 自 








己 的 
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也 人 的 反 





计划 ， 成 功 的 概率 自然 就 会 更 上 一 

















层 楼 。 
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见 ， 








顾客 或 使 用 者 进行 沟 





并 将 有 价 
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的 意 




















最 成 功 的 创始 人 往往 是 倾听 者 、 思考 者 和 善于 查 缺 补漏 的 人 。 他 们 勤 于 迭代 ， 
善于 反省 ， 而 县 严谨 自律 。 虽然 他 们 对 自己 的 创意 充满 激情 和 自信 ， 但 同样 享受 
自己 的 观点 或 结论 被 推翻 时 得 到 的 那 种 快乐 。 因为 他 们 不 仅 坚 信和 失败 乃 成 功 之 母 ， 
也 深 知 好 事 多 磨 。 
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因此 ， 每 个 创业 者 都 需 谨 记 : ”你 的 所 有 想法 在 最 初 都 是 天 真 幼 稚 的 ， 所 以 ， 
还 是 先 把 它们 扔 到 狼 群 里 磨炼 一 番 吧 ， 让 你 的 同行 去 撕 扯 、 磨 确 这 个 不 成 熟 的 创 
意 。 多 请 教 身边 的 创业 者 ， 恳请 他 们 推翻 你 所 谓 的 创意 。 带 着 导师 毫 不 留情 的 批 
驳 和 指教 ， 扎 扎 实 实 地 坐 回 书桌 旁 ， 静 静 思考 ， 重新 揣摩 一 一 而 且 这 是 一 个 需要 
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多 次 反复 的 过 程 。 如 果 能 做 到 这 一 点 ， 你 就 会 发 现 那 些 富豪 级 的 创业 者 为 什么 会 走 
is, 毫 无 疑问 ， 他 们 的 成 功 绝 非 偶然 。 
我 希望 你 很 快 也 能 成 为 他 们 当中 的 一 员 。 
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〇 ”硅谷 超级 天 使 ， 投 资 过 Uber, Twitter, Instagram 和 Kickstarter $, EHA J FA R 
名 。 一 一 译 者 注 
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Day Job 

















每 个 创业 者 都 梦想 着 灵感 进发 的 那 一 神奇 时 刻 一 一 瞬间 ， 攻 克 难 关 的 解决 方案 或 


























创新 性 产品 清 


L4 














心潮 澎 涯 的 故事 ， 





青 楚 楚 地 展现 在 面前 。 他 们 还 经 常会 为 这 一 神奇 时 刻 杜撰 出 种 种 令 人 
有 些 成 功 企业 的 发 人 迹 史 已 成 为 传奇 。 但 这 个 茅 塞 顿 开 的 瞬间 往往 












































掩盖 了 从 创意 到 真正 创业 期 间 所 经 历 的 种 种 艰辛 和 投入 。 在 外 人 眼 里 ， 很 多 伟大 的 
























































企业 似乎 是 从 某 个 地 方 突然 冒 出 来 的 。 但 创业 者 更 清楚 这 个 过 程 的 苦 辣 酸 甜 ， 即 便 
是 从 最 初 想法 到 创业 企业 的 最 初 萌生 ， 其 中 的 经 历 也 会 让 他 们 终生 难忘 



































ERRA, 



































我 们 每 天 都 会 听 到 创业 者 在 不 断 重 复 一 个 再 简单 不 过 的 问题 : “你 

















对 我 的 想法 有 什么 看 法 ? ”有 的 时 候 ， 他 们 的 想法 确实 已 经 趋 于 成 熟 完整 ， 但 在 更 多 
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些 创 意 已 成 雏形 ， 但 更 多 的 只 是 电子 邮件 中 的 几 句 话 而 





情况 下 则 是 含混 
























































清 的 o zj 
已 。 一 些 创业 者 凭借 相关 的 





























彻头彻尾 的 新 生 









































知识 体系 已 对 创意 进行 了 深入 研究 ， 更 多 的 创意 还 属于 


物 ， 创 业者 正 停留 在 思考 和 求索 的 阶段 。 






































形成 一 个 想法 很 简单 ， 但 是 要 将 这 个 想法 转化 为 成 功 的 企业 ， 则 是 难 上 加 难 的 事 





JB. 企业 的 创立 




















阶段 是 一 


个 复杂 的 过 程 ， 它 涉及 从 形成 想法 至 




















I 成 功 创业 等 形形色色 

















的 活动 。 过 去 几 









































《自律 型 创业 》( Disciplined Entrepreneurship ) 等 。 





年 里 已 出 版 很 多 有 关 创 业 过 程 的 书籍 ， 包 括 埃 里 克 … 莱 斯 (Eric 
Ries ) 的 《精益 创业 》( The Lean Startup) , SB3EX - 布 兰 克 ( Steve Blank ) 的 
《创业 者 手册 》 (The Startup Owners Manual) 以 及 比尔 : 奥 莱特 ( Bill Aulet ) 的 
























































然而 ， 我 们 还 是 会 听 到 梭 


么 样 ? ”当然 ， 这 个 问题 有 很 多 提 法 ， 比 如 说 : “REAM 











fA 














心 勃 勃 的 创业 者 们 不 断 重 复 同 样 的 问题 : “我 的 想法 怎 












































自己 的 想法 不 错 呢 ? " 
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she UEG—TAMSUABI, RA 











0 何 判断 它 是 不 是 不 错 呢 ? ”通常 ， 这 句 话 还 会 衍生 出 如 





























下 版 本 : “我 有 以 下 三 个 想法 ， 哪 个 最 好 呢 ? ”显然 ， 很 多 创业 者 还 没有 准备 好 放下 
手头 正在 做 的 事情 ， 而 去 专心 处 理 新 的 想法 。 有 些 人 有 自己 的 全 职工 作 ， 他 们 的 




















































































































































































































































































































的 只 是 想 弄 清楚 创业 到 | 底 是 怎么 回 事 。 还 有 些 人 同时 应 对 诸多 想法 ， 因 此 他 们 还 需 
要 挑选 出 最 有 前 途 的 想法 ， 或 者 干脆 深 陷于 创意 阶段 而 无 法 自拔 一 一 虽然 他 们 会 提出 
一 大 堆 想 法 ， 也 会 积极 寻找 外 部 验证 ， 但 却 不 愿意 将 任何 创意 诉 诸 实践 。 

归根 到 底 ， 他 们 无 非 是 想 解答 这 样 一 些 问题 : “这 种 产品 是 否 有 足够 的 市 场 需 
求 ， 以 至 于 人 们 会 购买 并 使 用 它 ? ”即使 是 《精益 创业 》 之 类 的 书籍 已 经 回答 了 这 些 


















































问题 并 给 出 了 方法 ， 但 他 们 仍然 不 敢 肯定 自己 的 想法 到 底 是 好 是 坏 。 

这 显然 不 是 一 个 容易 回答 的 问题 ， 大 多 数 成 功 企 业 是 在 经 过 漫长 而 曲折 的 论证 之 
后 才 找 到 答案 。 创业 者 会 撰写 一 份 内 容 详尽 、 结 构 紧 凑 的 商业 计划 ， 对 未 来 业务 的 
各 个 方面 做 出 评估 。 这 些 文件 可 能 需要 耗费 数 百 个 小 时 的 时 间 ， 其 目的 就 是 在 未 经 
任何 检验 的 情况 下 为 未 来 企业 设计 理论 模型 。 

商业 规划 并 不 过 时 ， 商 业 规划 同样 也 没有 被 抛弃 ;只 不 过 已 经 被 “商业 模式 画 
布 ” “商业 模式 生成 ”“ 精 益 创业 ”“ 精 益 商 业 模 式 课程 ”以 及 “自律 型 创业 ”等 方 
法 所 取代 。 每 一 种 方法 都 采用 结构 化 的 实验 方法 ， 并 通过 定量 反馈 环 采 纳 潜在 用 
户 、 顾 客 及 合作 伙伴 的 观点 和 意见 ， 从 而 为 创建 企业 奠定 基础 。 
但 这 依旧 没有 回答 我 们 的 问题 一 一 “我 的 想法 怎么 样 2 ”以 及 “我 是 否 应 该 兑现 
这 个 想法 呢 ? ”如 果 我 们 花费 一 段 时 间 进 行 创 业 机 会 的 评估 ， 或 许 就 能 找到 更 好 的 起 
点 。 但 是 在 开始 检验 这 个 想法 并 依照 它 创办 企业 之 前 ， 还 会 有 一 些 需 要 我 们 回答 的 
基本 问题 。 通过 在 著名 创业 孵化 器 Techstars 以 及 “ 龙 之 六 ”创业 投资 真人 秀 节目 
( Dragons’ s Den) 的 工作 以 及 作为 早期 投资 者 参与 的 项 目 ， 我 们 发 现 ， 自 己 始终 
在 向 创业 者 提出 相同 的 问题 。 虽然 很 多 对 话 非 常 简短 ， 而 且 并 未 给 出 具体 的 答案 ， 
但 我 们 却 发 现 ， 即 便 只 是 提出 这 种 再 简单 不 过 的 问题 ， 也 往往 有 助 于 创业 者 完善 自己 
的 想法 。 
只 是 认为 自己 的 想法 不 错 ， 这 还 远 远 不 够 。 你 还 需要 取得 其 他 人 的 认同 ， 只 有 
这 样 ， 他 们 才 会 以 合作 伙伴 、 员 工 、 投 资 者、 咨询 顾问 或 是 客户 的 身份 与 你 合作 。 
很 多 创业 者 不 愿意 和 他 人 分 享 自己 的 想法 ， 他 们 担心 会 遭 到 他 人 的 旨 穷 。 但 是 我 们 
马上 就 会 发 现 ， 创 意 是 需要 氧气 的 。 除了 争取 支持 者 并 获得 反馈 以 外 ， 将 想法 拿 出 
来 ,与 值得 信赖 的 咨询 师 分 享 ， 可 以 帮助 你 不 断 修 补 和 完善 这 些 想 法 ， 并 最 终 让 它们 
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IX 


变 成 创业 企业 所 依赖 的 创意 。 

本 书 的 目标 不 在 于 取代 现 有 方法 ， 而 是 想 通过 介绍 背景 和 一 系列 工具 与 之 形成 互 
补 ， 从 而 帮助 读者 在 做 出 任何 实质 性 投入 之 前 ， 对 创意 进行 合理 有 效 的 评估 。 我 们 
可 以 将 此 作为 实施 “精益 创业 ”及 “精益 快速 启动 板 ” 等 方法 之 前 的 练习 。 我 们 认 
为 ， 这 是 读者 在 启动 任意 一 种 创业 方法 之 前 需要 阅读 的 一 本 书 ， 特 别 是 对 于 初出 茅 访 
的 创业 者 。 

这 本 书 的 读者 并 不 局 限于 创业 者 或 投资 者 ， 而 是 定位 于 更 广泛 的 读者 群体 ， 即 所 
有 尚未 放弃 工作 并 置身 于 创业 事业 的 读者 。 我 们 真诚 希望 本 书 能 为 你 的 创业 生涯 助 
=E] 
































































































































































































































能 让 地 球 为 之 


震撼 


空 见 惯 ， 多 如 牛 毛 。 





成 百 上 干 有 志 成 为 未 来 创业 者 的 人 曾 联系 过 我 ， 他 们 自称 有 惊天 动 地 的 好 消息 : 
他 们 已 经 有 了 下 一 个 伟大 发 明 的 创意 ， 但 如 果 不 签署 某 种 形式 的 创意 保密 协议 ， 他 们 




















AS 请 相信 我 ， 你 的 想法 一 文 不 值 


Startup Opportunities: 





Know When To Quit Your 


Day Job 


3238 - 菲 利 斯 (Tim Ferriss)' 






































、 让 世界 为 之 改变 的 想法 并 不 足 为 奇 。 其 实 ， 这 样 的 想法 司 













































































还 不 敢 将 创意 透露 


4A 

















或 是 任何 其 他 人 ) 。 和 这 个 星球 上 所 有 理性 投资 者 一 样 ， 











ZH 




















我 当然 会 拒绝 签署 保密 协议 的 要 求 ， 断 然 拒绝 他 们 的 所 谓 创 意 ， 我 的 反应 通常 会 让 他 




















们 感到 震惊 、 不 可 思议 和 不 知 所 措 地 泪 背 。 我 为 什么 要 回绝 与 他 们 交流 呢 ? 因为 以 
这 种 方式 行事 的 创业 者 ， 显 然 高 估 了 自己 的 想法 ， 从 另 一 方面 看 ， 他 们 自然 会 低估 执 































































































行 的 难度 。 头脑 风暴 毕竟 只 是 一 种 没有 风险 、 无 拘 无 束 的 思维 方法 。 而 “执行 ” 层 
如 此 ， 他 们 要 面 对 风 险 ， 并 承受 现实 的 约束 。 一 旦 你 注册 了 自己 


面 上 的 创业 者 并 非 
































的 创业 公司 ， 就 相 












































当 于 系 上 了 安全 带 一 一 因为 这 是 一 种 高 速 前 进 的 体验 。 











即便 你 自 认 为 











有 了 一 个 聪明 盖世 的 想法 ， 也 尽 可 放心 一 一 肯定 还 有 更 聪明 的 人 已 





















































经 想到 了 这 个 创意 








， 而 且 已 经 在 着 手 实施 ， 或 是 正在 以 不 同方 法 来 解决 相同 的 问题 。 
































不 妨 看 看 iPhone 上 层出不穷 、 让 用 户 目 不 暇 接 的 旅游 应 用 程序 或 是 美食 健身 网 站 ， 


其 数量 之 多 足以 让 你 信 








































































































R 一 一 再 好 的 创意 也 不 会 只 属于 一 个 人 。 















































高 估 自 己 的 想法 本 身 就 是 一 个 危险 信号 ， 尤 其 是 在 还 没有 进入 任何 实际 操作 的 情 














况 下 更 是 如 此 。 当然 
为 这 是 再 正常 不 过 的 事情 ; 我 绝 不 会 投资 于 捕 风 捉 影 的 想法 。 沃 伦 ' 巴菲特 更 不 
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这 种 态度 也 会 让 我 错过 一 些 的 确 称 得 上 伟大 的 创意 ， 但 我 认 
























































会 。 有 些 人 确实 借 此 发 财 ， 但 是 从 总 体 上 看 ， 至 少 可 以 肯定 的 是 ， 我 会 比 那些 人 少 


























些 损失 。 我 可 以 通过 投资 优秀 人 才 来 控制 
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第 - 章 什么 是 创业 企业 


Startup Opportunities: 
Know When To Quit Your 
Day Job 




















在 过 去 几 年 里 , 创业 企业 (startup) 这 个 词 已 成 为 流行 词汇 的 重要 一 员 。 尽管 
这 个 词 存在 已 久 ， 但 是 现在 ， 当 人 们 讨论 创业 和 创建 新 企业 的 话题 时 ， 它 几乎 已 变 成 
一 个 不 可 或 缺 的 关键 词 。 但 并 非 新 设 企业 都 属于 创业 企业 。 

如 下 两 种 企业 行为 之 间 存 在 着 巨大 差异 : 中 本 地 企业 ， 也 被 称 中 小 企业 或 生活 方 
式 型 企业 ; @ 高 成 长 型 企业 ， 通 常 被 称 为 创业 企业 ， 也 被 称 为 瞳 羚 企业 ' 一 一 大 卫 : 伯 
& ( David Birch ) 在 1979 年 第 一 次 使 用 这 个 词 ， 并 在 1994 年 将 这 个 词 的 含义 进 一 
步 明 确 为 : 至 少 拥 有 100 万 美元 年 收入 且 每 四 年 至 少 增长 一 倍 的 快速 增长 型 企业 。 

本 地 企业 如 同 其 名 : 它们 分 布 在 紧邻 顾客 的 城镇 居住 区 ， 包 括 杂 货 店 、 本 地 书 
店 、 非 连锁 型 餐厅 以 及 本 地 加 油 站 等 。 这 些 本 地 企业 偶尔 也 会 进行 扩张 ， 成 为 遍布 
多 地 的 网 络 ， 从 而 成 为 大 型 企业 ， 但 很 多 企业 始终 保持 着 本 地 企业 的 基本 特征 。 

相 比 之 下 ， 高 成 长 型 企业 很 少 强调 单一 地 域 。 尽管 它们 往往 也 要 从 某 一 个 地 点 
起 步 ， 但 是 在 形成 之 后 ， 这 些 企业 通常 只 有 少数 人 参与 ， 而 且 企业 创始 人 的 定位 就 是 
脱离 地 域 限制 、 快 速成 长 。 它们 的 客户 遍布 世界 各 地 ， 无 论 企业 是 否 选择 进行 地 域 
性 扩张 ， 但 其 业务 基本 不 受 地 理 位 置 的 局 限 。 

但 是 在 美国 ， 人 们 现在 还 不 加 区 分 地 将 创业 企业 统称 为 小 企业 。 这 是 美国 小 企 
IERS ( 通常 被 简称 为 SBA ) 在 历史 上 杜撰 出 来 的 概念 。 直到 2010 年 ， 美 国政 
府 还 没有 对 各 种 类 型 的 创业 进行 区 别 。 因此 ， 小 企业 管理 局 确实 能 帮助 一 部 分 企 
业 ， 但 对 很 多 其 他 企业 来 说 可 能 一 无 是 处 ， 尤 其 是 高 成 长 型 企业 。 各 级 政府 ( 联 
邦 、 州 和 地 方 政府 ) 都 没有 意识 到 ， 创 业 企业 作为 一 个 特殊 企业 形态 可 能 带 来 的 影 
响 ， 因 此 ， 它 们 不 分 青红皂白 地 将 所 有 小 企业 归于 一 类 。 

2010 年 ， 奥 巴 马 总 统 发 起 “创业 美国 ” ( Startup America) 计划 ， 因 此 ，“ 创 
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美国 政府 启动 “创业 美国 








中 的 向 往 。 
火 伴 关系 ”项 目 。 


























借助 于 凯 斯 基金 会 和 考 夫 曼 基金 会 的 支持 ， 
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凯 斯 ( Steve Case) 主导 ， 
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的 斯 科 特 : 凯 
广 创业 理念 。 
今天 ， 创 业 企业 已 经 和 4 
































一 个 为 期 三 年 的 私人 合作 型 计划 ， 





并 由 和 史 蒂 夫 没有 亲属 关系 
范围 内 确定 和 支持 并 推 
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至 于 创业 企业 的 定义 ， 我 人 
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回 到 顾客 开发 策略 的 鼻祖 、 


益 创 业 运动 的 缔造 者 





























看 来 ， 他 的 总 结 显 


} 然 对 这 个 词 ; 


做 出 了 最 完美 的 定义 : 创 
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扩散 商业 模式 为 目的 的 一 个 临时 性 组 织 。 











首先 ,我们 


e HEA, W, A 
iH, XA xk 


e 持续 探索 : ULT 


千 史 蒂 夫 的 定义 划分 为 几 个 部 分 ， 并 对 每 个 音 


上 4 业 企 业 并 不 永远 是 一 家 创 
| 客户 愿意 为 之 付费 的 


上 的 终极 使 命 就 是 探索 、 





这 个 定义 明确 了 创业 
扩散 的 商业 模式 : 所 有 外 
其 目标 就 是 在 迭代 中 成 熟 ， 直 到 假设 得 到 验证 。 
拥有 了 自我 生存 能 力 ， 





e 可 复制 、 可 





创业 企业 就 


对 此 ， 史 蒂 夫 以 另 一 种 幽默 庶 谐 的 方式 称 : 








司 。”“ 相反 ， 创 业 企业 是 一 








企业 生命 周期 的 有 限 性 。 




















系列 以 寻找 可 升级 业务 为 目 昌 











分 进行 探讨 : 


业 企业 。 要 么 因为 失败 而 





解决 方案 。 
测试 和 验证 未 满足 的 需求 。 


业 企 业 的 起 点 都 是 基于 某 种 假设 ， 


一 旦 商业 模式 得 到 验证 ， 


因而 也 不 再 是 创业 企业 。 





“创业 企业 绝 不 是 小 型 化 的 大 公 


和 的 实验 。 


















































如 何 使 用 这 本 书 
本 书 的 目标 在 于 帮助 读者 尽早 判断 哪些 想法 值得 进一步 尝试 。 可 以 说 ， 本 书 的 
每 个 部 分 都 值得 一 读 ， 不 过 ， 我 们 还 是 对 全 书 内 容 进行 了 合理 组 织 ， 以 便于 读者 可 以 























独立 地 阅读 每 一 章 。 我 们 





的 结构 ， 并 人 允许 读者 对 可 能 出 现 的 





希望 能 为 读者 提供 一 种 以 正 
关键 问题 迅速 做 出 判断 。 

















我 们 并 不 试图 提出 开办 新 企业 的 新 











业 模 式 。 相反 ， 我 们 退回 





一 步 ， 聚 焦 于 创业 过 程 的 更 早 阶段 。 


式 、 














全 面 方式 对 创意 做 出 评估 








方法， 也 不 试图 取代 像 “ 精 益 创业 ”之 类 的 创 

















我 们 的 意图 是 ， 读 者 


Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 











应 在 阅读 “精益 创业 ”或 参与 “精益 商业 模式 ”课程 之 前 阅读 本 书 。 我 们 将 介绍 推 
动 企业 腾飞 的 各 种 方法 和 资源 的 相关 背景 知识 ， 但 我 们 的 主要 目的 ， 还 是 在 于 为 尚未 
要 实施 的 读者 提供 帮助 ， 也 就 是 说 ,我们 的 焦点 在 于 启动 创业 之 前 , 或 者 
是 在 机 会 评价 阶段 。 
除了 我 们 自己 的 观点 之 外 ， 本 书 还 将 介绍 创业 者 和 投资 者 在 最 初期 介入 并 投资 的 
例子 ， 很 多 案例 是 已 进入 快速 增长 阶段 的 公司 。 通过 追溯 创业 起 点 ， 我 们 可 以 了 解 
创业 者 和 投资 者 如 何 抓 住 创意 机 会 及 其 做 出 这 个 决策 的 依据 。 此 外 ， 我 们 还 将 介绍 
实务 和 学 术 界 对 机 会 评价 过 程 中 某 些 基本 要 素 的 专业 分 析 。 
从 专业 层面 上 说 ， 我 们 主要 以 针对 高 成 长 创业 企业 为 投资 对 象 。 布 拉 德 的 经 历 
主要 在 于 高 科技 企业 ， 尤 其 是 Techstars 和 Foundry 集团 。 而 肖 恩 的 经 验 则 在 消费 
品 ， 包 括 他 的 一 系列 投资 以 及 “ 龙 之 六 ”创业 投资 真人 秀 节目 一 一 加 拿 大 版 的 “ 状 鱼 
坦克 ” (又 称 “ 创 智 赢家 ”，Shark Tank) 。 为 了 让 本 书 更 适合 有 志 于 创立 企业 的 
每 一 位 读者 ， 我 们 在 所 有 主题 上 均 列 出 了 案例 。 





































































































































































































































































































本 书 适合 于 哪些 读者 

在 创作 这 本 书 的 时 候 , 我 们 想到 的 主要 是 首次 创业 者 。 但 很 多 有 经 验 的 创业 者 
给 我 们 反馈 ， 他 们 认为 ， 本 书 对 他 们 思考 未 来 创业 机 会 同样 有 所 启发 。 

随 着 越 来 越 多 的 年 轻 人 加 入 创业 大 军 ， 我 们 也 看 到 ， 高 中 生 和 大 学 生 的 创业 活动 
呈现 井喷 式 增长 。 而 本 书 就 是 写 给 他 们 的 ， 希 望 它 能 成 为 创业 课程 的 教材 。 
这 本 书 很 适用 于 教育 人 员 ， 尤 其 是 讲授 创业 和 机 会 识别 及 评估 课程 的 教学 者 。 
如 果 你 是 一 位 教师 ， 你 的 学 生 经 常 问 : “我 怎么 知道 自己 的 想法 是 否 值得 做 更 多 的 投 
入 呢 ? ”那么 ， 本 书 或 许 有 助 于 你 回答 这 类 问题 。 
此 外 ， 本 书 也 写 给 那些 为 创业 者 给 予 支持 、 帮 助 他 们 应 对 挑战 并 克服 困难 与 艰辛 
的 朋友 和 家 人 。 如 果 你 本 人 就 是 创业 者 ， 那 么 ,不妨 和 爱人 、 兄 弟 姐 妹 、 父 母 以 及 
孩子 共同 探讨 这 本 书 。 

当然 ， 这 本 书 更 是 献 给 “ 龙 之 六 ”以 及 “ 创 智 赢家 ”两 档 创 投 真人 秀 节 目的 那些 
粉丝 。 如 果 你 想 知道 裁判 是 如 何 选择 资助 对 象 的 话 ， 那 么 ， 这 本 书 肯定 会 让 你 眼界 
AF. 这 本 书 更 是 投资 者 、 特 别 是 天 使 投资 者 及 早期 投资 者 的 佳音 ， 因 为 最 希望 了 
解 新 创意 和 新 业务 的 人 群 就 是 他 们 。 正如 创业 者 可 以 利用 本 书 为 自己 创造 机 会 ， 投 
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资 者 同样 可 以 使 用 这 




















得 全 力 以 赴 的 人 

















些 概念 帮助 他 们 评估 机 会 。 
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o D 


归根 到 底 ， 本 书 适 用 于 怀揣 创业 梦想 的 人 ， 尤 其 是 那些 深 知 只 有 最 好 的 机 会 才 值 
法 或 许 没 有 价值 ， 但 你 的 时 间 、 精 力 则 是 不 可 忽略 的 成 本 。 真 
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正 的 朋友 只 希望 朋友 不 浪费 任何 成 本 ， 也 不 放 过 任何 机 会 ， 并 将 有 限 的 资源 投入 到 拥 
有 最 大 成 本 收益 率 的 机 会 上 。 
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5. 不 要 忘记 你 的 宠物 ， 尤 其 是 橡皮 鸭 。 大 声 说 
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自己 心中 的 想法 ， 会 让 你 受益 无 穷 。 有 关 这 种 做 











法 的 详细 阐述 ， 见 http://en. wikipedia. org/wiki 
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Startup Opportunities: 
Know When To Quit Your 
Day Job 

















当下 是 让 我 们 每 个 人 的 创业 梦想 成 为 现实 的 绝妙 时 代 。 创业 社区 在 世界 各 地 如 
雨后春笋 般 层 出 不 穷 。 要 创办 一 家 新 企业 根本 就 不 需要 多 少 资金 。 有 关 如 何 创设 和 
扩大 企业 的 知识 ， 也 比 以 往 任何 时 候 都 更 加 普及 。 

20 年 前 ， 互 联网 开始 商业 化 使 用 。 今天 ， 整 代 人 已 成 为 “互联 网 土著 ”， 人 们 
生活 在 网 络 中 ， 并 依赖 网 络 而 生活 ， 对 他 们 来 说 ， 没 有 通过 技术 实现 互联 互通 的 时 代 
是 不 可 想象 的 。 技术 的 飞速 变化 及 其 普及 性 的 持续 提高 ， 已 从 根本 上 影响 了 创设 和 
打造 企业 的 方式 。 原本 有 利于 维护 进入 壁 舍 的 制度 ， 尤 其 是 在 通信 和 分 销 等 方面 进 
制 的 业务 ， 现 在 已 开始 有 利于 新 创 企 业 。 
从 硅谷 到 柏林 ， 从 纽约 到 艾 奥 瓦 ， 无 论 你 身 在 何 处 ， 都 不 能 脱离 这 个 现实 。 H 
享 经 济 等 概念 的 出 现 、 智 能 手机 及 其 应 用 软件 的 爆炸 式 增长 以 及 很 多 业务 功能 之 间 的 
相互 关联 ， 几 乎 让 每 个 人 都 拥有 了 创业 能 
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正在 趋 近 于 零 的 创业 成 本 

在 互联 网 泡沫 期 间 (1996—2001) ， 要 开办 一 家 软件 公司 需要 数 百 万 美元 的 启 
动 资 金 来 购 置 硬件 设备 。 那 时 ， 既 没有 谷歌 帮助 他 们 招揽 用 户 ， 也 没有 PayPal 实现 
无 摩擦 付款 ， 更 没有 AWS (亚马逊 网 络 服务 平台 ) 远程 托管 你 的 应 用 程序 ， 至 于 帮 
助 你 构建 电子 商务 商店 的 Shopify ( 一 站 式 品牌 电 商 搭建 工具 ) ， 还 尚未 出 现 。 正如 
阿拉 斯 加 最 早期 的 定居 者 一 样 ， 那 个 时 候 的 创业 者 找 不 到 任何 可 以 依赖 的 基础 设施 。 
如 果 你 想 在 1996 年 做 珠宝 生意 ， 那 么 ， 你 不 仅 需 要 拥有 成 本 不 菲 的 珠宝 库存 ， 还 必 
须 开 设 店面 ， 建 立 支 付 交 易 系 统 ， 而 且 还 要 为 吸引 每 一 位 客户 而 绞 尽 脑汁 。 总 而 言 











E 
















































































































































































































































































之 ， 你 必须 自己 去 创造 所 有 














进入 网 络 2.0 时 代 (2007 ) ， 开 创 在 线 企 业 的 成 本 已 降 至 不 到 50 万 美元 。 





条 件 , 才 


可 能 达到 





的 。 





























你 需 











要 的 大 部 分 基础 设施 都 已 存在 











大 部 分 供需 链 进行 整合 的 软件 也 随 之 而 





L3 ~、 





不 过 形式 不 同 而 已 。 


7N 








万 美元 ， 当下 ; 这 个 数字 甚至 更 低 。 在 





























到 2012 年 




















很 多 情况 下 ， 你 的 创 





， 云 计算 出 现 ， 对 
来 。 现在 ， 你 的 创业 成 本 进一步 降 至 不 足 5 


|l! ZI Br E 是 一 人 台 笔 


























记 本 电脑 ， 你 不 仪 可 以 如 


服务 。 





星巴克 获得 免费 Wi - Fi 








过 入 ， 还 可 以 享受 很 多 免费 的 在 


线 


























创业 成 本 的 大 幅 下 降 源 











朗 到 一 起 ， 并 将 数 十 亿 人 与 互联 网 
Ventures ) 以 图 例 方式 对 这 个 过 程 进行 了 总 结 ， 如 





500 万 美元 





Dn 


AU 





联系 为 一 体 。 























减少 99% 


高 科技 企业 创业 成 本 的 下 降 


世界 是 平 的 




















2005 年 ,托马斯 - 
平 的 》(The World Is Flat 
世界 如 同一 个 水 平 的 竞 

突然 之 间 ， 技 术 的 高 速 砾 展 和 信息 








弗 里 德 曼 (Thomas Friedman ) HH 
一 书 ， 他 在 书 中 指出 ， 未 来 十 和 
支 场 ， 科 技 的 飞速 进步 让 全 世界 更 狭小 ， 竞 争 也 将 更 为 激烈 。 

















开发 者 
创建 企业 


自 于 互联 网 基础 设施 的 巨大 进步 ， 它 将 商业 的 方 方 画 
前 沿 风险 投资 公司 (Upfront 


图 2 -1 所 示 。 
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FE， 创 业者 











反 了 畅销 全 球 的 《世界 是 
和 企业 家 身 处 的 


























的 广泛 传播 ， 使 得 创业 者 成 为 地 开 








不 限 者 (也 












































就 是 说 ， 他 们 





的 生意 不 
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再 局 限于 某 个 地 域 ) 。 
要 性 进一步 被 削弱 。 





地 的 普及 ， 现 实 空 间 位 











随 着 宽带 网 络 及 移动 互联 网 在 世界 各 














SR, RIIUL 














机 或 浏览 器 解决 所 有 商 : 











/需求 ， 你 可 以 在 世界 上 的 人 





何 地 方 将 商品 卖 





F 可 以 通过 智能 


给 同样 身 处 世界 











Startup Opportunities: Know When To Quit 
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上 任何 一 个 地 方 的 客户 。 通过 网 站 或 社交 媒体 ， 任 何人 都 可 以 像 大 公司 那样 轻 而 易 
举 地 触及 世界 各 地 的 每 一 位 消费 者 。 尽管 市 场 规模 空前 扩大 ， 但 是 以 人 口 和 社交 媒 
体 数据 识别 特定 细 分 专业 市 场 的 能 力 ， 也 从 未 像 今天 这 么 强大 ， 或 者 说 ， 这 件 事 从 未 
像 今天 这 么 易如反掌 。 







































































已 知 路 径 

当 我 们 在 20 世纪 80 年 代 研 究 企 业 家 和 创业 者 时 一 一 也 就 是 说 ， 在 创业 还 没有 成 
为 时 竖 话 题 之 前 的 时 代 ， 我 们 的 经 典 教材 无 疑 是 《富兰克林 自传 》(7phe 
Autobiography of Benjamin FrankLin) sk z& ( S $9 -k B f& ) (lacocca: An Auto 
biography) 这 样 的 大 作 ， 而 我 们 的 任务 就 是 从 他 们 的 最 佳 实践 中 汲取 精华 。 或 许 我 
们 还 算 幸 运 ， 碰 巧遇 到 了 杰 弗 里 蒂 蒙 斯 的 ( Jeffry Timmons) 《创业 学 》( New 
Venture Creation ) 这 样 的 划时代 巨 作 。 

时 代 已 经 改变 。 今天 ,我 们 拥有 了 数 十 年 的 研究 、 讨 论 、 记 载 以 及 程式 化 的 创 
业 方 法 。 我 们 不 再 依赖 临时 性 、 随 机 性 或 是 基于 老师 一 学 徒 式 的 方法 ， 因 为 我 们 已 
经 拥有 了 建立 创业 企业 的 科学 模式 。 虽然 体现 为 不 同 的 风格 ， 但 最 常见 创业 模型 无 
疑 是 “精益 创业 ”法 (Lean Startup ) ， 这 种 方法 由 史 蒂 夫 ' 布 兰 克 通过 客户 发 展 
( Customer Development ) 理论 形成 和 推广 ， 并 最 终 由 他 的 学 生 埃 里 克 ' 莱 斯 通过 
《精益 创业 》 一 书 推 向 襄 峰 。 

这 种 方法 的 核心 在 于 与 顾客 合作 的 思想 ， 它 认为 ， 创 始 人 应 该 与 早期 采纳 者 进行 
合作 ， 共 同 塑造 能 反映 顾客 心声 的 产品 或 服务 。 实际 上 ， 这 并 不 是 什么 新 观点 ， 其 
民 源 可 以 追溯 到 精益 制造 概念 以 及 由 麻 省 理工 学 院 创 新 管理 教授 埃 里 克 ' 冯 希 佩 尔 
( Eric von Hippel ) 在 《创新 民主 化 》 ( Democratizing Innovation ) 一 书 中 提出 的 
用 户 驱 动 型 创新 思想 。 
精益 创业 及 类 似 方法 为 我 们 提供 了 一 个 从 创意 到 创业 的 模式 化 路 线 图 。 它 让 创 
业 方式 从 过 度 规 划 过 渡 为 与 用 户 反 馈 相 互 又 加 的 迭代 式 规划 。 此 时 ， 创 业 过 程 将 不 
再 在 隐秘 中 进行 ， 相反， 它 建议 创始 人 将 创业 锥 形 拿 到 市 场 中 接受 检验 ， 并 通过 多 次 


反复 得 到 完善 ， 直 至 被 市 场所 接受 。 
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EREL SAAS 


XC E 





资本 获取 
































也 往往 无 法 拿 到 梦 猴 以 求 的 创业 资金 。 
SK, 





























虽然 创业 的 启动 成 本 已 大 幅 削 减 ， 但 对 资本 的 需求 同样 出 现 了 巨大 增长 。 
新 创业 想法 但 却 没有 资金 的 创业 者 ， 不 得 不 对 资本 家 毕 恭 毕 敬 ， 像 乞丐 一 样 居 求 他 们 
资 。 即便 经 过 不 厌 其 烦 的 推介 、 无 休 无 止 的 解释 和 反 反 复 复 的 预测 过 程 ， 
































拥有 











创业 者 





创建 新 公司 的 创业 者 可 以 找到 高 净值 个 人 投资 者 、 天 使 投资 者 和 专门 























受 资 新 创意 和 新 公司 的 风险 投资 基金 。 

















还 有 可 提供 少量 资金 及 大 量 创业 指南 的 加 速 




















器 计划 ， 它 们 可 以 帮助 创始 人 完善 最 初创 意 ， 并 通过 明确 市 场地 位 而 争取 到 额外 资 




















金 。 此 外 
































AngelList 之 类 的 在 线 众 筹 平台 也 为 创业 者 提供 了 一 个 





全 新 的 资金 来 源 。 





尽管 创业 者 还 是 要 证 明 其 创意 的 优点 ， 但 可 供 他 们 选择 的 融资 方案 已 大 为 增加 ， 


























而 且 融 资 过 程 通常 也 不 会 过 度 复 杂 。 
































此 外 ， 投 资 者 与 创业 者 之 间 的 力量 对 比 也 发 生 























变化 。 现在 ， 创 业者 可 以 迅速 进入 市 场 ， 














向 资本 方 展 示 客 户 需求 ， 而 不 是 一 定 要 





拿 着 产品 到 市 场 上 去 融资 ， 这 就 为 创业 提供 了 简单 便捷 的 融资 途径 。 
































一 个 极端 的 示例 就 是 产品 众 筹 ， 即 ， 你 根本 就 不 需要 投资 








为 你 的 想法 操心 。 
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目 反 ， 在 解决 方案 尚未 成 型 之 前 ， 你 可 以 获得 投资 者 的 资助 甚至 是 早期 收入 。 





仅 在 


2015 年 ， 全 球 领先 的 众 筹 平台 Kickstarter 即 已 承诺 为 尚未 出 现 的 产品 提供 6. 92 亿 











美元 的 资金 额度 ( 见 图 2-2 ) 。 


Kickstarter 


692 476 203 


470262635 522 788 488 


88 817 821 


88 817 821 


1788654 23936429 


2011 2012 2013 


2-2 Kickstarter 每 年 承诺 的 资金 总 额 


2014 





2015 


来 源 :1C0 PERTNERS | CO 
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但 融资 的 便利 也 带 来 了 负面 效应 。 SR, 创建 公司 的 人 远 远 超过 历史 上 的 任何 
时 期 。 进入 壁 侈 的 消失 甚至 会 诱惑 人 们 去 追求 糟糕 透 项 的 所 谓 创意 。 因此 ， 在 投资 
的 最 早 阶 段 ， 花 费 一 定时 间 去 寻找 一 个 好 机 会 也 比 以 往 任何 时 候 都 显得 重要 一 一 而 这 
正 是 本 书 的 目的 。 






















































































EREL SAAS 


X 13 
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在 生活 中 的 某 个 时 刻 ， 





每 个 人 都 有 可 能 




















， 让 你 这 








会 萌生 一 个 让 你 不 能 自己 的 想法 


=! 
是 一 个 


| 
法 
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或 将 改变 世界 并 让 
， 也 可 能 是 











[1 z& t] 








尔 名 利 双 收 的 想 


第 三 章 机 会 
Pd 
Startup Opportunities: 
Know When To Quit Your 
Day Job 
进发 出 创业 灵感 。 你 的 头脑 里 或 许 突然 

















你 或 许 会 坚信 ， 这 将 


帮助 你 解决 当下 问题 的 


PEH BBE. 
SA. 它 既 有 可 能 是 




















因为 好 奇 而 让 你 过 度 迷 恋 、 








不 能 自拔 的 东西 。 














纵 观 历史 ， 





HEIL 


ZNÓEU 


AR 


和 未 解决 的 问题 


页 或 是 没有 


满足 的 需求 ， 人 们 就 会 试图 去 寻找 























>+ 


目 应 的 解决 方案 。 








学 术 文献 认为 这 些 没有 得 到 满足 的 需求 是 “次 优 解决 7 




















的 结果 ， 因 而 导致 用 户 或 














次 优 解决 方 








陆 客 不 能 满意 的 
速 通信 的 次 优 解决 方案 ， 并 解决 了 远 距离 即时 通信 这 一 
了 将 船只 作为 长 途 旅行 载体 的 这 一 
方案 ， 为 你 和 朋友 及 家 人 分 享 


次 优 解 


主 自 


EI 








电报 的 发 明 是 因为 邮政 有 
未 满足 的 市 场 需求 ; 
集 并 改进 多 利 


下 


现状 。 





























决 方案 ; Facebook 则 归 


息 创造 了 条 件 。 


机 会 的 四 个 标准 














ce ATE 


























实现 货币 化 。 


2. 想法 具有 即时 性 : 
想法 必须 有 了 吸引 力 : 潜在 收益 和 投资 回报 远 超过 


见 成 本 及 资源 。 


机 会 都 是 从 想法 开始 的 。 
又 是 可 操作 的 〈 即 ， 














里 








法 是 所 有 机 会 的 核心 ， 但 是 能 成 为 机 会 的 






































不 可 执行 的 想 ; 








它 是 市 场 随时 


热潮 ， 而 是 能 








去 不 是 机 会 ) ， 而 且 还 要 具有 以 下 特征 : ' 








维持 足够 长 时 间 ， 以 便于 
准备 购买 的 解决 方案 。 


创造 产品 所 消耗 的 可 预 


增加 价值 。 




















Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 


< 价值: 由 它 而 来 的 产品 或 服务 能 给 购买 者 或 最 终 用 户 创造 或 














过 去 几 年 ， 骨 恩 
的 评委 ， 这 让 他 得 以 聆听 创业 者 为 寻求 投资 而 进行 的 推介 。 在 本 书 中 ， 我 们 将 以 
“ 创 智 赢 家 ”和 “ 龙 之 穴 ” 中 的 简单 示例 闭 述 问题 。 我 们 首先 看 看 “ 创 智 赢家 ” 节 
































中 的 DJ R Dub, 


























一 直 担 任 加 拿 大 版 “ 创 智 赢家 ” 即 “ 龙 之 六 ”创业 投资 真人 秀 节 


真人 秀 的 目标 ， 就 是 为 他 的 “ 爱 





















































在 他 的 名 


c 


意 中 ， 上 述 四 个 特征 无 一 体现 。 他 参加 “ 创 智 赢家 ” 


歌曲 献身 秀 ” 筹 集资 金 ， 而 结果 显然 不 尽 如 人 意 







































































e 持续 性 : 广 











投资 者 拒绝 为 这 位 创业 者 提供 资金 ， 因 为 他 的 创意 并 不 符合 机 会 的 四 个 标准 : 





播 脱 口 秀 节目 的 观众 群体 和 市 场 都 在 萎缩 。 


e 即时 性 : 无 线 广播 的 黄金 时 代 早 已 过 去 了 ,在 iTunes、 在 线 流 媒体 服务 和 


其 他 音乐 应 


用 程序 的 挤 压 之 下 ， 无 线 广 播 已 经 彻底 丧 失 了 生存 空间 。 


。 吸引 力 : 针对 内 容 投放 广告 必须 以 大 量 受 众 为 对 象 ， 而 这 些 受众 早已 脱 


离 了 无 线 广 





播 。 








e (HB: 创业 者 强调 的 是 年 轻 听众 ， 但 这 个 群体 获取 音乐 的 渠道 显然 不 是 


收音 机 。 


什么 是 机 会 评价 


























虽然 机 会 在 事后 看 来 往往 显而易见 ， 但 是 在 它 所 依赖 的 想法 第 一 次 出 现时 ， 我 们 
























































却 很 难 评价 这 个 想法 能 否 成 为 机 会 。 当 创业 者 的 脑海 里 第 一 次 闪现 出 这 个 想法 的 那 



































一 刻 ， 很 少 会 有 人 认为 ， 这 将 是 一 个 重大 机 遇 。 或 是 因为 这 个 市 场 还 尚未 出 现 ， 或 
是 不 存在 相应 的 技术 支持 ， 或 是 与 现 有 解决 方案 相 比 ， 这 个 想法 似乎 过 于 激进 。 
















































































考虑 到 时 间 、 资 源 、 带 宽 和 资金 的 稀缺 性 ， 因 此 ， 无 论 我 们 在 创业 生境 中 扮演 何 

















ZN 








种 角色 ， 都 必须 对 真 机 会 和 伪 机 会 进行 





员工 需要 确 
投资 者 应 选 


创业 者 应 选 


先 4 








风 


JJ o 


择 哪 个 机 会 值得 进一步 探索 。 


定 进入 哪 家 公司 。 


对 为 哪些 机 会 提供 资金 。 





顾客 要 决定 购买 哪些 产品 。 


SS 


。 政府 和 非 政 府 组 织 必须 决定 哪些 机 会 值得 投入 有 限 的 公共 资源 。 











总 之 ， 机 会 评价 就 是 对 机 





结果 的 计量 单位 称 为 回报 量 
























































可 报 量 可 以 是 我 们 通过 全 
回报 率 ， 简 称 为 ROI, 比如 ,一 年 


几 会 赚 到 的 货币 金额 。 























买 1 000 美元 的 债券 ， 我 们 将 在 年 
此 ， 我 们 的 投资 回报 率 为 3% 。 
IA 























的 潜能 进行 系统 、 


of return ) 。 


客观 的 评价 。” 我 们 将 评估 

















投资 者 将 这 种 回报 量 称 投资 














期 政府 债券 的 投资 回报 : 
































如 果 在 年 初 购 




















底 得 到 1 030 美元 ， 其 中 








可 报 30 美元 ， 因 





























的 低 风险 投资 。 另 一 种 回报 量 体 现 为 我 们 花费 在 

















间 机 会 成 本 ， 或 者 说 投资 时 间 


口 
































f. 因此 ， 我 们 如 何 花费 每 天 的 时 











特定 机 会 的 成 本 时 需要 考虑 的 











受 资 时 间 回 报 率 的 概念 不 仅 适 用 于 创业 者 ， 也 
































可 报 还 不 够 振奋 人 心 ，1 








它 却 是 一 种 典型 

















机 会 上 的 也 就 是 通常 的 时 











率 (ROIT) 。 ”人 类 的 平均 寿命 只 有 25 000 天 左 
| 间 ， 或 者 说 如 何 投资 你 



































也 是 我 们 在 追逐 


适用 于 创业 企业 的 每 一 名 员工 。 随 















































着 创业 企业 发 展 ， 你 需要 说 服 更 多 的 人 加 入 创业 团队 ， 而 不 是 加 入 追求 另 一 个 创业 机 会 

















口 


的 公司 将 为 他 们 带 来 的 投资 


报 要 超过 另 一 家 公司 。 A 




















可 以 拿 到 9 万 美元 的 年 薪 ， 那 么 ， 要 吸引 他 进入 创 } 





| 

















度 过 的 时 间 将 为 他 带 来 更 多 的 财富 。 





的 另 一 家 公司 。 如 果 要 让 38 位 员工 愿意 和 你 长 期 奋斗 ， 那 么 ， 就 必须 让 他 们 相信 ， 你 








果 你 的 软件 开发 工程 师 在 谷歌 











/企业 ， 就 必须 让 他 相信 ， 他 在 这 里 























也 在 决定 是 否 加 入 你 的 创业 企业 时 ， 还 要 
要 

















考虑 到 概率 。 如 果 为 谷歌 工作 ， 每 年 拿 到 











及 引 他 为 你 的 创业 公司 工作 ， 考 虑 





9 万 美元 年 薪 几 乎 是 完全 


失败 的 风险 ， 就 必须 为 其 提 佬 














尽管 很 难 确定 成 功 的 可 能 性 到 底 有 




















ROIT 的 反应 ， 会 在 很 大 程度 上 影 





大 ， 但 是 ， 我 们 对 




















保证 的 。 但 是 





更 高 的 收入 。 




















们 对 机 会 的 评估 结果 。 
































的 量化 标准 ， 可 以 让 我 们 对 进 























机 会 评价 不 力 的 成 本 是 多 少 





创意 显然 不 及 一 个 即将 成 功 的 E 














进行 忌 结 和 衡量 o 
万 美元 创意 那么 有 价值 。 














根据 《全 球 创 业 观 察 2013 年 
极 参与 早期 创业 活动 。 不 妨 设 




















民 告 》，s 全 球 约 有 4. 65 亿 名 18 岁 至 64 £n A. 






































功 的 机 会 ， 进 而 损失 有 限 的 时 间 、 类 









































可 量化 的 预期 ROI 或 
因为 它们 毕竟 是 最 重要 


EFE 定 失败 的 十 亿美 元 














] 当 中 ， 有 多 少 人 在 追逐 根本 就 没有 机 会 成 
力 和 人 金钱 呢 ? 








每 天 ， 我 们 身边 都 会 内 过 不 计 其 数 的 机 
乎 没有 成 功 的 可 能 ， 很 多 人 确实 错过 了 很 多 好 机 会 。 
所 大 的 事业 ， 其 实在 它 出 现 之 前 ， 我 很 早 就 已 经 


而 知 一 一 如 果 我 把 握 了 这 个 机 会 ,创建 一 家 像 XYZ 这 样 














到 有 人 在 说 : 
的 想法 。” 


的 公司 



































随后 的 感慨 可 想 


， 我 肯定 会 多 么 多 么 的 富有 。 


A 
Zx o 























Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 








有 些 机 会 的 确 是 好 机 会 ， 








旦 有 些 几 











zm 






































“XYZ 是 一 个 





















































多 年 以 来 ,我 们 不 止 一 次 地 听 

















了 这 样 


















































但 机 会 的 价值 往往 只 是 事后 才能 显示 出 来 。 虽然 创业 者 有 

















出 创意 ， 但 如 


可 能 想 





































































































没有 采取 任何 行动 ， 那 么 ，“ 我 早 就 知道 XYZ 的 想法 ”之 类 的 说 法 当然 是 毫 无 意 
义 的 。 没有 付 诸 实 践 的 想法 自然 没有 任何 价值 。 比如 说 ,马克 扎 克 伯 格 肯定 不 是 
第 一 个 探索 或 是 创建 社交 网 络 产品 和 企业 的 人 。 然而 ， 一 旦 某 个 想法 取得 成 功 ， 很 





































































































































































































































































































SS 


多 人 都 会 自 记 曾 想到 过 这 个 创意 ， 当 然 ， 创 建 这 样 的 公司 也 自然 曾经 是 他 们 的 梦想 。 
在 电影 《社交 网 络 》 中 ， 面 对 文 克 莱 沃 斯 兄弟 认为 扎 克 伯 格 璋 窃 其 创意 的 起 诉 ， 
马克 扎 克 伯 格 在 法 庭 辩 论 中 有 一 句 精彩 的 台词 ， 他 对 他 们 说 : “如 果 你 们 是 
Facebook 的 发 明 者 ， 那 你 们 就 应 该 创建 Facebook 。” 这 句 话 一 语 中 的 。 

与 浪费 在 糟糕 创意 上 的 资源 相 比 ， 创 业 的 成 本 或 许 不 算 大 。 如 果 创 业者 将 全 部 
时 间 、 精 力 、 社 交 资 本 、 带 宽 和 资金 都 投入 到 一 个 创意 ， 而 这 个 创意 又 有 可 能 是 一 次 n 
失败 的 机 会 ， 那 么 ， 除 了 损失 掉 的 这 些 时 间 、 精 力 、 社 交 资 本 、 带 宽 和 资金 之 外 ， 创 2 
业者 还 要 承担 巨大 的 机 会 成 本 。 


机 会 成 本 是 揭 “ 由 于 采取 一 种 选择 而 必须 放 痉 另 一 种 选择 ， 由 此 而 失去 另 一 种 选 


到 学 校 攻 读 


择 所 能 带 来 的 












































收益 ”。" 例如 ， 如 果 一 位 公司 高 





EREE 





BA 学 位 ， 除 











只 需 承 担 的 直 





为 读书 而 失去 的 薪酬 以 及 职位 晋升 的 机 会 ) 。 











sn 























每 个 糟糕 创意 





2013 年 ， 风 险 投 资 者 (VC ) 对 3 995 个 项 
朗 受 投资 的 项 


可 能 得 到 资金 。 


7%, 


万 应 该 同时 考虑 
不 力 的 机 会 





直接 成 本 和 机 会 成 本 。 











评价 不 仅 会 带 来 直接 成 本 ， 其 机 会 成 本 可 能 更 可 观 。 当 他 





ZAH ( 学 费 、 书 本 和 交通 费 ) 之 外 ， 他 还 要 付出 机 会 成 本 (B, 
要 了 解 他 攻读 MBA 带 来 的 真实 成 本 ， 



































业者 推进 























的 时 候 ， 就 意味 着 由 此 占用 


























的 资源 和 直接 
投资 了 299 亿美 元 ,投资 总 额 同比 








成 本 将 不 能 被 用 于 他 处 。 
AK 


























目 同比 增长 4% 。 
如 果 有 3 995 家 公司 
































， 就 是 创 : 


被 VC 拒 之 门 外 。 
L 者 没 


是 什么 让 他 们 与 风险 投资 家 
良好 的 机 会 评价 。 


























通常 认为 ， 在 向 VC 争取 资 
得 到 VC 的 资助 ， 那 么 ， 就 会 有 数 十 万 家 





的 项 目 中 ， 



































难以 结合 呢 ? 


其 中 的 一 个 重要 原 














013 




















糟糕 的 机 会 评价 不 止 限于 由 VC 投资 的 创业 公司 。 在 每 年 创建 的 所 有 新 公司 
中 ， 约 1/3 会 在 两 年 内 死亡 ， 只 有 不 到 一 半 能 存活 过 五 年 。 尽管 糟糕 的 机 会 评价 并 










































































不 是 失败 的 唯一 诱因 ， 但 肯定 起 了 重大 作用 。 




















创业 者 的 观点 ， SendGrid 
IRET e BERAZA (Isaac Saldana) ， 联 合 创始 人 之 一 


在 如 何 利用 时 间 这 个 问题 上 ， 随 着 年 龄 的 增长 ， 我 逐渐 体会 到 其 中 最 重要 
的 东西 。 我 发 现 ， 在 特定 情况 下 ， 四 个 方面 的 因素 会 让 我 的 决定 变 得 更 容易 。 
这 四 个 因素 分 别 是 资源 、 关 系 、 知 识 和 幸福 。 

资源 可 以 是 你 在 电子 游戏 中 挖 到 的 金 矿 ， 在 工作 中 获得 的 更 多 休闲 时 间 ， 
在 健身 中 呼吸 到 的 更 多 氧气 ， 或 是 在 公司 中 持 有 的 股份 。 关 系 是 指 一 种 商业 网 
络 ， 它 体现 为 与 同事 之 间 形 成 的 化 学 反应 和 生产 力 融合 ， 或 是 与 麦子 及 孩子 之 
间 更 深厚 的 爱 。 知 识 拥有 强大 的 力量 ， 因 为 它 始终 与 你 的 生命 同 在 ， 生 命 不 
息 ， 知 识 不 死 ， 更 重要 的 是 ， 它 还 可 以 传授 给 我 们 关心 和 爱护 的 人 。 最 后 一 个 
要 素 是 幸福 ， 正 如 罗 科 . 贝 利克 (Roko Belic) 在 纪录 片 《 幸 福 》 (Happy) 中 
所 展现 的 那样 : 当 我 们 拥有 健康 的 身体 ， 体 验 新 鲜 事 物 ， 与 朋友 和 家 人 团聚 一 
天 ， 全 身心 地 沉浸 到 某 些 类 型 的 游戏 或 比赛 ， 或 是 我 们 感恩 于 所 得 到 的 所 有 思 
赐 ， 体 验 到 自身 的 价值 ， 此 时 ， 我 们 就 会 感受 到 幸福 。 如 果 我 们 能 在 四 个 要 素 
之 间 建 立 起 自然 的 平衡 ， 我 就 可 以 更 轻松 地 做 出 每 一 个 决定 。 

最 初 ， 我 还 没有 意识 到 SendGrid 将 成 为 一 个 非常 成 功 的 商机 。SendGrid 是 
一 种 针对 电子 邮件 的 基础 服务 平台 ， 它 可 以 帮助 企业 传递 交易 电子 邮件 。 在 创 
建 SendGrid 之 前 ， 我 得 到 的 数据 非常 有 限 ， 而 且 对 市 场 规模 也 缺乏 清晰 的 洞 
察 ， 更 不 了 解 需求 动向 。 以 电子 邮件 进行 营销 的 企业 已 比比 避 是 ,但 它们 并 不 
面 对 开 发 人 员 ， 而 这 部 分 人 群 恰恰 构成 了 SendGrid 的 主要 受众 。 

当时 ,我 还 有 很 多 有 趣 而 且 似 乎 值得 尝试 的 创意 。 遗 憾 的 是 ， 我 当时 就 职 
的 公司 恰好 遇 到 电子 邮件 交付 问题 ， 这 件 事 彻 底 拖 住 了 我 的 时 间 和 精力 ， 因 为 
我 不 是 这 方面 的 专业 人 士 。 然 而 ， 随 着 我 在 这 个 问题 上 投入 更 多 的 时 间 ， 我 越 
发 感受 到 解决 这 个 问题 带 来 的 兴趣 。 体 验 新 问题 带 来 的 挑战 ， 学 习 新 的 协议 和 








Startup Opportunities: Know When To Quit 


技术 ， 并 不 断 尝 试用 新 方法 去 解决 问题 ， 这 给 我 带 来 不 断 前 进 的 动力 ， 也 让 我 
越 来 越 快 乐 ， 也 学 到 越 来 越 多 的 东西 。 最 终 ， 我 意识 到 ， 既 然 问题 已 不 可 回 
B, 而且 我 又 不 得 不 解决 掉 挡 在 面前 的 这 些 问题 ， 这 就 说 明 ， 电 子 邮 件 领 域 还 
是 有 创新 潜力 可 挖 的 。 在 某 种 意义 上 说 ， 我 是 在 自 讨 苦 吃 。 

但 是 ， 在 电子 邮件 基础 设施 解决 方案 能 否 成 为 一 项 真正 业务 这 个 问题 上 ， 我 
还 需要 验证 。 在 建立 初步 解决 方案 之 后 ， 我 找到 几 家 通过 虚拟 主机 架设 的 网 络 论 
坛 的 公司 ,询问 他 们 是 否 遇 到 过 电子 邮件 传输 问题 ， 以 及 对 邮件 传输 解决 方案 是 
否 感 兴趣 。 令 我 惊讶 的 是 ， 一 家 虚拟 主机 公司 的 答复 是 ， 它 们 非常 有 兴趣 将 我 的 
解决 方案 推送 给 全 部 用 户 。 然 后 ， 我 又 找到 两 位 据 称 是 业内 顶级 的 软件 工程 师 ， 
向 他 们 介绍 了 创建 电子 邮件 基础 设施 平台 的 想法 ， 他 们 欣然 加 入 。 于 是 ， 在 将 机 
会 转换 为 实践 的 探索 中 ,我 不 再 是 孤军 奋战 ， 我 现在 有 了 一 个 团队 。 

几 个 月 之 后 ， 我 们 向 一 个 名 为 Techstars 的 创业 加 速 机 构 申 请 并 得 到 批准 。 
不 过 ， 让 Techstars 批准 似乎 比 考 入 哈佛 还 要 难 一 一 得 到 来 自 成 熟 创 业者 、 公 
司 、 创 业 导 师 以 及 投资 者 的 验证 。 在 通过 了 Techstars ARA, 我 们 便 从 
Highway 12 Ventures 筹集 了 近 100 万 美元 。 后 来 ， 我 们 又 得 到 收购 报价 ， 但 我 
们 还 是 最 终 选 择 独 立 发 展业 务 ， 并 从 Foundry 集团 和 Bessemer 风险 投资 公司 再 
次 筹集 到 超过 2 000 万 美元 的 创业 资金 。 今 天 ， 我 们 已 经 拥有 超过 400 名 员工 ， 
和 每 月 数 百 万 美元 的 经 常 性 收入 。 

我 相信 ， 电 子 邮 件 领域 还 有 很 多 事情 可 以 做 ， 因 此 ，SendGrid 面 对 的 是 很 
好 的 机 会 。 当 然 ， 最 重要 的 ， 就 是 认识 到 哪些 事情 对 你 最 有 意义 ， 如 何 让 自己 
保持 激情 ， 以 及 如 何 发 挥 自 身 优 势 并 做 到 与 众 不 同 。 创业 的 机 会 无 处 不 在 ， 无 
时 不 在 ， 你 会 选 哪 一 个 呢 ? 


投资 人 的 观点 : SendGrid 
马克 。 索 伦 (Mark Solon) ， 来 自 Techstars 


2009 年 ， 在 博 尔 德 Techstars 创业 筹 化 器 的 第 二 周 课程 中 ,我 第 一 次 遇 到 
SendGrid 的 创始 人 艾 萨 克 、 和 带 姆 和 何 塞 。 当 天 ， 我 与 参与 铸 化 器 的 10 个 团队 
分 别 进 行 了 30 分 钟 的 交流 共处 ， 最 终 ，SendGrid 及 其 三 位 创始 人 给 我 留 下 了 


Your Day Job 





非常 良好 的 印象 。 通 过 这 次 简短 的 会 面 ， 我 明显 可 以 感觉 到 ， 英 萨 克 疡 迷 
决 大 批量 交易 电子 邮件 的 传递 问题 ， 可 以 理解 ， 以 前 在 公司 中 遇 到 的 这 个 
的 确 给 他 带 来 了 很 多 烦恼 。 经 历 了 第 一 次 会 晤 之 后 ， 我 有 一 种 强烈 的 感觉 
萨 克 的 使 命 似乎 就 是 解决 这 个 问题 ， 没 有 什么 东西 可 以 阻挡 他 。 四 年 之 
次 会 面 的 感受 依旧 让 我 难以 忘怀 艾 萨 AERE. pe 
益 述 了 他 们 对 目标 市 场 的 想法 以 及 他 们 正在 经 历 的 难点 。 

一 个 月 之 后 ， 当 我 回 到 Techstars, ， 与 次 萨 克 的 团队 成 员 再 次 见面 ， 我 很 深 
刻 地 意识 到 ， 他 们 的 工作 已 取得 了 长 足 进 步 。SendGrid 开始 以 非常 低 的 价格 与 
客户 签署 合同 ， 从 而 取得 定期 收入 ， 由 于 收费 水 平 非常 低 ， 因 而 也 不 必 艰 苦 地 
去 争取 业务 。 借 助 于 低 价格 (每 月 不 到 100 美元 ) ， 客 户 可 以 通过 信用 卡 直 接 
向 SendGrid 付费 。 与 此 同时 ， 公 司 还 积极 为 客户 使 用 其 服务 清理 障碍 ， 他 们 深 
知 ， 一 旦 建立 起 一 个 高 度 忠实 的 客户 群 ， 我 们 就 有 机 会 提供 更 多 收费 性 的 功能 
及 服务 

我 还 注意 到 另外 一 个 现象 : Techstars 团队 的 其 他 成 员 似乎 都 被 艾 萨 克 的 魅 
力 所 倾 倒 。 很 多 人 会 向 他 寻求 技术 指导 ， 恋 起 自己 的 团队 和 解决 方案 ， 每 个 人 
的 心中 都 充满 了 自信 和 自豪 。 此 外 ， 其 他 大 部 分 团队 也 已 经 成 为 SendGrid 的 客 
户 。 这 绝对 是 世界 上 最 伟大 的 验证 ! 

在 距离 畴 化 器 结束 还 有 一 个 月 时 间 的 时 候 ， 我 开始 定期 与 艾 萨 克 进 行 交 
流 。 在 每 次 谈话 中 ， 我 都 能 深切 地 感受 到 ， 他 是 一 个 非常 特别 的 创业 者 。 我 开 

， 尽 管 他 言语 缓慢 轻柔 ， 但 在 他 的 内 心 深 处 ， 却 有 一 颗 无 比 坚 定 的 创 
业 决 心 。 在 Techstars 的 演示 日 ， 我 再 次 亲临 现场 ， 并 携带 了 一 份 为 SendGrid 提 
供 种 子 融资 的 考核 表 。 

SendGrid 在 三 个 重要 项 目 (团队 、 市 场 和 创意 ) 上 都 促使 我 做 出 进行 种 子 
投资 的 决定 。 在 种 子 投资 这 个 阶段 上 上， 他 们 的 团队 让 所 有 人 相形 见 纳 。 在 我 看 
来 ， 艾 萨 克 、 带 姆 和 何 塞 不 仅 是 认真 严谨 、 值 得 信赖 的 创业 者 ， 更 拥有 非常 强 
大 的 技术 优势 。 接 下 来 ， 他 们 将 面 对 一 个 空间 无 限 、 不 断 成 长 的 市 场 并 经 历 创 
业 难 点 。 最 后 ， 他 们 的 解决 方案 是 行 之 有 效 的 ， 而 且 在 成 本 上 是 可 行 的 。 

我 很 庆幸 在 SendGrid 成 立 之 日 起 就 是 它 的 一 分 子 。 今 天 ，SendGrid 已 拥有 
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10 万 多 家 客户 ， 每 天 传送 超过 10 亿 封 电子 邮件 ， 并 被 认为 是 世界 上 最 重要 的 
云 技术 基础 平台 之 一 。 对 于 像 SendGrid 这 样 的 投资 机 会 并 不 是 每 天 都 有 的 ， 因 
为 它们 在 种 子 阶段 还 很 难 识 别 并 作出 判断 。 尽 管 SendGrid 在 早期 就 已 经 显示 


很 多 成 功 的 迹象 ， 表 明 它 极 有 可 能 成 为 一 家 举足轻重 的 大 公司 ， 但 只 
萨 克 、 蔓 姆 和 何 塞 的 执着 、 勤 奋 和 不 失 时 机 的 行动 ， 才 让 机 会 成 为 今天 凶 


现实 。 





行动 重 于 机 会 

蒂 姆 ， 菲 利 斯 曾 说 过 : “请 相信 我 ， 你 的 想法 一 文 不 值 。 ”他 的 意思 就 是 说 ， 行 

动 远 远 重 于 想法 。 玫琳凯 化 妆 品 公司 的 创始 人 玫琳凯 艾 施 (Mary Kay Ash) 曾 说 
过 一 句 经 典 格言 : “想法 多 得 几乎 分 文 不 值 ， 但 是 把 想法 诉 诸 实践 的 人 却 是 无 价 之 
宝 。 ”如 果 没 有 行动 ， 你 的 想法 只 能 是 想法 。 尽管 机 会 评价 有 助 于 为 我 们 提供 更 有 


好 的 起 始 条 件 ， 但 归根 到 底 ， 你 还 是 要 采取 行动 。 


第 
yix 
e n L 


HTZ A. 戈 迪 昂 (Steven A. Gedeon) 教授 ， 博 士 ，MBA， 专 业 工 程 师 
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创业 是 展现 人 类 发 明 创 造 力 的 火花 ， 也 是 我 们 发 挥 主动 性 和 塑造 世界 的 基 
础 。 它 的 核心 就 在 于 相信 自己 ， 相 信 我 们 推动 积极 变革 的 力量 ， 相 信 激 励 他 人 
与 我 们 共同 探索 伟大 事业 的 能 力 。 它 的 唯一 源泉 就 在 于 我 们 的 心灵 和 思想 ， 它 
的 全 部 内 涵 就 在 于 创造 出 以 前 不 曾 存 在 过 的 全 新 产品 和 服务 。 创 业 是 世界 上 最 


强大 、 最 具 创 造 性 、 也 是 最 不 受 约束 的 力量 。 

创业 精神 不 只 是 一 种 商业 原则 ， 它 也 是 所 有 学 科 、 专 业 和 人 认识 事物 、 思 
考 事物 并 诉 诸 行为 的 核心 方式 。 创 业者 并 不 是 只 看 表面 ， 而 是 透 过 现象 ， 去 揭 
示 事 物 的 本 质 及 各 种 可 能 性 ， 从 而 将 他 们 的 愿景 化 为 现实 。 虽 然 创 业者 也 是 发 
明 家 、 规 划 师 、 思 想 家 、 梦 想 家 或 是 机 会 的 发 现 者 ， 但 这 些 属 性 并 不 重要 ， 最 
重要 的 是 ， 他 们 还 是 实践 者 。 

创业 带 来 的 价值 体现 在 取得 可 交换 、 出 售 或 使 用 的 有 形 产品 之 前 。 也 就 是 








说 ， 即 便 是 “知识 产权 ”之 类 的 抽象 产品 ， 也 必须 采取 菜 种 具体 形式 ， 辟 如 
书面 文件 (专利 )、 艺 术 创 作 (著作 权 ) 或 是 企业 标志 (商标 ) 等。 

执行 才 是 一 切 。 一 个 想法 或 商业 计划 本 身 没有 任何 价值 。 投 资 者 会 说 ， 他 
们 已 经 投资 于 拥有 B 级 计划 的 A 级 团队 ,而 放弃 了 拥有 A 级 计划 的 B 级 团队 。 
为 什么 要 这 么 说 呢 ? 因为 商业 计划 往往 是 错误 的 。 不 管 分 析 和 规划 多 么 精彩 纷 
呈 、 令 人 凌 叹 ,但 是 在 实践 中 总 会 出 错 。 实 现 销 信 的 时 间 会 超过 预期 ， 研 发 带 
来 的 最 终 产 品 与 最 初 设想 大 相 径 庭 ， 创 始 人 可 能 会 一 走 了 之 ,或 是 意 想 不 到 的 
对 手 杀 入 市 场 。 而 且 这 些 “ 意 外 ”往往 会 同时 出 现 。 新 创 企 业 的 稳定 性 并 不 
高 于 摩托 车 。 当 摩托 车 静止 或 缓慢 行驶 时 ， 你 会 觉得 它 沉重 无 比 ， 很 难保 持 直 
3, 而 且 不 容易 转弯 掉头 。 但 是 高 速 行驶 的 状态 下 ， 快 速 旋转 的 车 轮 就 会 让 麻 
托 车 像 陀螺 一 样 保持 直立 。 你 在 推 摩托 车 时 会 觉得 菜 些 障碍 物 不 可 舍 越 ， 但 是 


在 快速 行驶 时 ， 这 些 障碍 似乎 荡然 无 存 ， 只 会 让 你 觉得 是 前 进 路 上 的 一 次 轻微 


你 的 速度 越 快 ， 公 司 就 会 越发 稳定 ， 成 功 的 机 会 也 就 越 大 。 完 美 主义 者 往 
往 是 最 粮 糕 的 创业 者 。 不 要 浪费 时 间 去 编制 一 份 完 美的 商业 计划 ， 因 为 它 本 身 
就 有 可 能 是 错误 的 。 马 上 行动 ， 不 要 拖延 与 客户 的 交谈 、 签 署 订 单 或 是 推广 产 
品 ， 切 莫 坐 等 完美 时 刻 的 光临 ， 现 在 就 行动 吧 ! 

作为 创业 者 ， 主 动 、 激 情 和 执行 是 你 唯一 能 直接 控制 的 事情 。 因 此 ， 如 下 
具体 原则 是 创业 者 在 执行 时 务必 牢记 的 : 

永远 做 传道 人 : 走出 去 ， 和 所 有 对 你 和 你 的 业务 感 兴趣 的 人 进行 交流 ， 包 
括 潜在 客户 、 供 应 商 、 员 工 、 投 资 者 、 朋 友和 同伴 。 不 要 试图 为 你 的 想法 保 
密 。 虽 然 不 能 过 多 泄露 你 的 秘诀 ， 但 如 果 你 的 想法 或 是 执行 力 确实 太 弱 ， 自 然 
有 人 会 偷 走 它 ， 既 然 如 此 ， 还 不 如 把 秘诀 送 给 他 们 ， 再 去 寻找 自己 更 擅长 的 
事情 。 

永远 做 怀疑 者 : 不 要 只 说 话 。 你 有 两 只 耳 采 和 一 张嘴 。 一 定 要 按 数 量 比例 
去 使 用 它们 ， 因 此 ， 我 们 必须 学 会 多 听 少 说 ! 提出 最 失 锐 的 问题 ， 不 要 让 别人 
只 说 他 们 认为 你 希望 听 到 的 东西 ， 不 要 只 听 别 人 说 好 话 。 要 学 会 深入 讨论 ， 不 
断 提问 ， 直 到 发 现 别 人 不 喜欢 或 是 不 理解 的 东西 为 止 。 虽然 你 一 定 要 让 别人 认 
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识 你 的 公司 是 多 么 的 伟大 ,但 也 不 要 让 别人 的 茶 维 蒙 殴 自 己 ,一 定 要 找 出 你 的 
企业 为 什么 还 不 够 真正 伟大 的 原因 。 

永远 做 一 名 考官 : 学 会 设 定 目 标 并 对 目标 进行 衡量 和 跟踪 。 企 业 需 要 跟 
院 更 多 的 指标 ， 这 远 非 是 个 人 在 没有 严格 项 目 管 理 思维 下 可 以 实现 的 。 因 
此 ， 我 们 需要 找到 一 种 对 重要 指标 进行 跟踪 的 方法 ， 并 引导 团队 集中 精力 去 
实现 这 些 目 标 。 我们 还 需要 将 长 期 目标 转化 为 日 常 行动 。 通 常 ， 人 们 将 这 些 
总 体 目 标 分 解 为 关键 成 功 要 素 、 里 程 碑 、 目 标 与 关键 成 果 (OKR) 或 具体 
目标 。 我 们 必须 保证 团队 中 的 每 个 人 都 能 做 到 协调 一 致 ， 为 实现 共同 目标 而 
UE 

绩效 与 薪酬 相 结合 : 以 关键 指标 考核 组 织 中 的 每 个 人 ， 不 能 仅 以 出 勤 率 或 
是 没有 效率 的 忙碌 作为 奖惩 标准 。 

组 织 结构 与 战略 相 结合 : 厘清 组 织 的 关键 战略 活动 ， 并 保证 将 这 些 活动 落 
实 到 具体 人 头 ， 以 确保 这 些 活 动 得 到 切实 执行 。 不 要 在 组 织 结构 中 为 每 个 创始 
人 提供 一 个 副 总 裁 的 虚 头 衔 ， 却 不 要 求 他 们 负责 任何 关键 事务 。 千 万 不 要 因为 
缺乏 想象 力 或 是 为 满足 合作 创始 人 及 早期 员工 的 虚荣 心 ， 而 设置 技术 副 总 裁 或 
营销 副 总 裁 这 种 乏善可陈 的 职位 。 一 定 要 保证 公司 高 管 清楚 他 们 需要 对 业务 的 
哪些 方面 负责 。 

敢于 怀疑 你 的 假设 并 不 断 调 整 自己 : 大 多 数 成 功 企业 需要 在 创建 初期 进行 
大 量 的 自我 修正 。 由 于 最 初 商业 计划 与 事实 相符 的 概率 非常 低 ， 因 此 ， 我 们 必 
须 从 一 开始 就 假设 : 我 们 的 产品 、 团 队 和 市 场 都 要 经 历 重大 调整 。 当 你 走出 公 
司 大 门 并 向 市 场 展 示 产 品 和 服务 时 ， 你 就 应 该 保持 学 习 的 态度 ， 不 断 调整 和 完 
善 自己 。 

始终 做 模范 典型 ， 作 为 一 个 创业 者 ， 你 必须 和 你 创建 的 企业 同 呼吸 共 命 
运 。 你 需要 将 自己 的 价值 观 、 激 情 和 工作 伦理 灌输 到 自己 的 企业 中 ， 并 通过 你 
的 习惯 和 品格 去 塑造 企业 文化 。 如 果 你 习惯 于 迟到 ， 你 的 员工 也 会 效仿 你 ; 如 
果 你 言 而 无 信 ， 你 的 企业 就 不 会 掷地有声 。 在 企业 诞生 的 早期 阶段 ， 你 就 是 公 
司 品 格 的 人 性 化 身 和 代言 人 。 因 此 ， 要 让 你 的 企业 成 为 一 家 伟大 的 企业 ， 首 先 
需要 你 为 团队 树立 榜样 。 





风险 、 不 确定 性 和 模糊 性 

在 创建 新 公司 时 ， 创 业者 要 面临 诸多 挑战 。 我 们 通常 将 这 些 挑战 混杂 到 一 起 ， 
并 统称 为 风险 ， 但 如 此 定义 的 风险 显然 过 于 简化 ， 而 且 往 往 会 导致 我 们 以 狭隘 的 视角 
看 待 当前 形势 。 我 们 喜欢 将 风险 概念 分 为 三 个 不 同类 型 : 风险 、 不 确定 性 和 模糊 
性 。 风险 是 指 作 为 或 者 不 作为 可 能 带 来 的 损失 ， 它 体现 为 不 利 且 通常 可 量化 的 未 来 
状态 ; 不 确定 性 对 应 于 一 种 不 可 知 的 状态 ， 这 种 状态 是 不 可 预测 或 不 可 量化 的 ; 模糊 
性 则 对 应 于 尚 无 法 确定 的 知识 。 我 们 将 广义 风险 划分 为 如 此 三 种 狭义 情况 的 依据 在 
于 ， 风 险 可 以 通过 行动 得 到 缓解 ， 不 确定 性 会 随 着 时 间 的 推移 而 自然 得 到 证 实 ， 而 模 
糊 性 则 可 根据 更 多 的 调查 研究 得 以 湾 清 。 
尽管 风险 可 以 表现 为 多 种 形式 ， 但 把 握 重 点 有 助 于 我 们 澄清 风险 到 底 是 什么 ， 以 
及 如 何 缓解 风险 。 诺 贝尔 经 济 学 奖 获得 者 赫 伯 特 . 西蒙 (Herbert Simon) 曾 提出 有 
限 理性 这 一 概念 ， 用 以 描述 人 类 解决 问题 的 现实 能 力 。 由 于 人 类 解决 问题 的 能 力 受 
到 有 限 理 性 和 有 限时 间 的 约束 ， 所 以 ， 我 们 不 能 期 望 以 最 优 方式 解决 所 有 问题 。 找 
到 最 优 解决 方案 往往 需要 我 们 耗费 更 多 的 时 间 和 资源 ， 因 而 导致 答案 并 非 最 优 。 比 
如 说 ， 我 们 不 应 该 驱车 到 100 英里 之 外 去 购买 每 加 仑 可 节省 1 分 钱 的 汽油 ; 也 不 能 和 逛 
遍 十 家 超市 ， 为 你 需要 采购 的 每 一 件 杂 货 寻 找 最 低 价 格 。 归根 到 底 ， 我 们 需要 进行 
权衡 ， 借 助 于 某 种 标准 或 经 验 法 则 ， 帮 助 我 们 缩小 应 该 继续 探索 的 创意 数量 。 

“ 创 智 赢家 ”栏目 的 两 位 参加 者 科 尔 ' 埃 格 (Cole Egger) 和 詹姆斯 . 麦克 唐 纳 
( Tames McDonald ) 通过 与 全 国 零售 商 7 -Eleven 合作 ， 大 大 减少 了 Sweet Ballz? 
甜品 的 市 场 风 险 ， 并 在 上 市 后 90 天 时 间 里 创造 了 70 万 美元 的 销售 额 。 通过 这 种 方 
式 ， 他 们 获得 了 第 一 手 市 场 数 据 ， 并 借助 针对 终端 顾客 的 销售 对 产品 进行 了 验证 。 
AZ- 琼斯 (Nathan Jones) 和 埃 里 克 : R (Erick Jansen) 则 通过 众 筹 网 站 
Kickstarter 降低 了 产品 的 市 场 风 险 一 一 他 们 推出 的 创意 产品 Freeloader" 是 一 款 由 一 
体 化 框架 和 折 芭 座 椅 构成 的 超 小 型 儿童 运动 装置 ， 可 容纳 的 体重 为 80 磅 。 甚至 在 产 
品 尚未 生产 之 前 ， 这 两 位 消防 员 就 在 Kickstarter 上 拿 到 了 4 万 美元 的 收入 。 

另 一 种 风险 是 管理 风险 ， 其 核心 可 以 归结 为 一 个 问题 一 一 “这 是 最 优秀 的 团队 
吗 ? ”如 果 你 是 独立 创始 人 ， 那 么 ， 你 就 是 一 个 团队 ! 虽然 偶尔 也 有 单一 创业 者 取 
得 成 功 的 案例 ， 但 比例 非常 低 。 与 Techstars 合作 的 经 验 表明 ， 最 理想 的 团队 规模 
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应 该 是 拥有 两 到 四 个 创始 人 ， 其 中 ， 人 至 少 有 一 半 创 始 人 以 产品 为 主 。 如 果 你 是 单一 
创业 者 ， 降 低 这 种 风险 的 办 法 就 是 寻找 一 个 合作 创始 人 。 

与 风险 相反 的 是 ， 不 确定 性 更 难以 解决 。 不 确定 性 是 由 于 缺乏 具体 数据 或 理论 
支撑 造成 的 ， 只 能 通过 时 间 的 推移 而 得 到 解决 。 机 会 评价 阶段 不 仅 不 应 忽视 不 确定 
性 ， 反 而 要 凸显 它 的 价值 。 清晰 界定 不 确定 性 的 内 涵 并 努力 缩短 解决 不 确定 性 所 需 
要 的 时 间 ， 有 助 于 我 们 澄清 事实 、 明 确 形势 。 如 果 不 确定 性 是 无 限 的 ， 而 且 永 远 持 
续 ， 那 么 ， 它 就 变 成 了 真正 的 问题 。 假如 说 不 确定 性 可 以 在 采取 行动 的 六 个 月 之 后 
得 以 解决 那么， 这 种 不 确定 性 就 是 可 管理 的 。 

最 后 ， 模 糊 性 则 是 企业 整个 生命 周期 中 持续 得 到 解决 的 。 在 机 会 评价 阶段 ， 强 
调 模糊 性 尤为 重要 ， 因 为 厘清 模糊 、 有 争议 的 问题 和 事务 ， 有 助 于 我 们 更 清晰 地 认识 
和 评价 机 会 



































































































































































































































































































































认 知 偏差 问题 











机 会 评价 是 一 个 高 度 主 观 性 的 过 程 。 无 论 你 是 创业 者 还 是 投资 者 ， 都 难免 会 第 
自己 的 历史 、 经 验 、 知 识 乃 至 观点 渗透 到 机 会 评价 过 程 中 ， 我 们 称 之 为 认 知 偏差 。 机 Vd 
认 知 偏差 既 有 可 能 是 有 益 的 ， 但 也 可 能 是 危险 的 ， 因 为 它 往往 会 影响 到 评估 的 公正 会 一 
性 ， 并 有 可 能 带 来 无 法 克服 的 盲点 。 针对 机 会 评价 ， 揭 示 并 理解 自己 的 认 知 偏差 非 
常 重 要 。 

























































































































































































十 d 























ZAAI: 让 创业 者 和 投资 者 难以 自拔 的 心理 陷阱 
戴 夫 : E3EZK (Dave Valliere) 教授 ， MBA, 博士 ， 专业 工程 师 





每 一 天 ， 在 世界 的 每 个 角落 ， 都 会 有 人 在 评估 创业 机 会 ， 并 做 重大 投资 决 
策 。 哪 些 创业 公司 会 取得 投资 呢 ? 哪些 创始 人 会 得 到 支持 呢 ? 这 些 都 是 具有 巨 


大 社会 和 经 济 影响 的 问题 。 但 环顾 四 周 ， 你 会 看 到 ， 一 些 害 死 人 的 认 知 偏见 无 
处 不 在 ， 任 何人 都 无 法 规避 ， 当 然 也 包括 你 自己 。 假 如 你 能 提前 认识 到 这 些 害 
死人 的 偏见 ， 就 有 可 能 逃 过 杀人 不 瞬 眼 的 认 知 误区 。 

形形色色 的 人 都 想 知道 如 何 发 现 伟 大 的 商业 创意 。 有 些 是 试图 确定 某 个 机 
会 是 否 值得 继续 投入 的 创业 者 ; 有 些 是 试图 找到 一 个 能 带 来 可 观 回报 、 弥 补 其 








他 投资 失败 的 投资 者 ; 还 有 些 人 则 有 可 能 成 为 创业 企业 的 员工 、 供 应 商 、 商 业 
伙伴 或 媒介 。 每 个 机 会 评价 过 程 都 有 不 同 的 视角 和 不 同 的 目标 ,但 所 有 这 些 行 
为 都 无 法 规避 人 类 思维 的 固有 缺陷 以 共同 的 心理 偏见 去 评估 某 个 创意 和 潜 
在 的 猎物 。 如 果 不 能 深刻 认识 并 采取 措施 规避 这 些 认 知 陷阱 ， 任 何人 都 会 深 陷 
于 其 中 。 以 下 是 四 个 最 常见 的 心理 偏见 ， 它 们 往往 会 让 创业 者 和 投资 者 做 出 错 
误 的 决定 ， 让 创业 企业 自 取 灭 亡 ， 让 投资 化 为 飞 灰 。 

如 果 我 们 已 经 对 某 个 事物 形成 强烈 的 意见 或 看 法 ， 特 别 是 在 得 出 结论 之 

， 我 们 在 收集 和 分 析 信 息 上 进行 了 大 量 的 准备 ， 在 这 种 情况 下 ， 就 有 可 能 出 
现 证 实 性 偏见 。 证 实 性 偏见 有 可 能 带 来 两 种 风险 。 首 先 ， 我 们 会 倾向 于 对 支持 
这 种 意见 的 信息 显示 出 更 强烈 的 好 感 和 接受 性 。 人 们 都 愿意 关注 支持 其 个 人 观 
点 的 报纸 杂志 。 当 投资 者 在 受到 证 实 性 偏见 影响 时 ,会 不 加 判断 地 接受 所 有 符 
合 其 观点 的 现象 ， 在 他 们 看 来 ， 这 就 是 对 其 观点 的 验证 。 

证 实 性 偏见 的 第 二 个 危险 ， 就 是 让 我 们 对 不 符合 自己 观点 的 信息 视 而 不 
见 。 受 证 实 性 偏见 影响 的 人 ， 往 往 会 拒绝 接受 所 有 与 既定 观点 相抵 触 的 信息 。 
此 外 ， 当 对 立信 息 摆 在 他 们 面前 时 ， 他 们 会 寻找 种 种 借口 让 自己 的 观点 合理 
46, 或 是 彻底 否认 对 立信 息 ， 此 时 ， 他 们 的 常用 逻辑 就 是 “是 的 ， 但 
然后 ， 他 们 会 找到 一 些微 不 足 道 的 差异 ， 将 所 有 对 立 证 据 解 释 为 不 相关 的 特殊 
情况 ， 因 而 可 以 是 忽略 不 计 的 。 这 样 ， 他 们 就 无 须 改变 自己 的 意见 ， 也 就 是 
说 ， 他 们 永远 不 想 承认 自己 是 错误 的 。 有 的 时 候 ， 我 们 可 能 会 认为 ， 所 有 正面 
或 负面 证 据 都 是 偶然 集中 到 一 起 的 。 但 这 显然 是 一 种 错觉 支持 证 据 或 反对 
证 据 出 现 的 频率 和 幅度 是 不 变 的 ， 变 化 的 唯 有 我 们 的 认识 和 看 法 。 

因此 ， 创 业者 和 投资 者 都 需要 随时 保持 思维 的 灵活 性 和 开放 性 ， 也 就 是 
说 ， 随 时 接受 自己 的 观点 和 假设 被 证 伪 的 结果 。 在 评价 创业 机 会 时 ， 我 们 必须 
始终 保持 谦虚 的 态度 ， 接 受 市 场 永 远 正确 这 一 事实 ; 坦然 面 对 我 们 的 假设 有 可 
能 被 证 明 为 错误 的 现实 。 

然而 ， 创 业者 不 仅 要 善于 接受 相反 证 据 ， 还 要 善于 采取 诸多 措施 来 消除 证 
实 性 偏见 。 在 证 实 性 偏见 方面 ， 投 资 者 也 要 面 对 同 样 挑战 ， 而 且 他 们 更 不 愿意 
接受 外 部 意见 ， 尤 其 是 已 对 市 场 形 执 形成 既定 观点 时 ， 投 资 者 往往 会 更 固执 。 
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因此 ， 创 业者 和 投资 者 都 需 采 取 有 效 措施 ， 消 除 证 实 性 偏见 的 影响 ， 壁 如 ， 多 
向 专业 人 士 征求 相反 的 信息 或 意见 。 要 检验 你 是 否 拥有 好 的 经 营 理念 ， 真 正 的 
证 据 不 在 于 你 能 否 找 到 正面 信息 ,而 是 在 于 你 能 不 能 找到 反面 信息 。 要 规避 证 
实 性 偏见 ， 就 需要 我 们 积极 寻找 证 伪 性 信息 ， 而 不 是 刻意 挑选 证 实 性 信息 。 

另 一 个 害 死 人 的 心理 偏见 是 过 度 自 信 ， 即 ， 我 们 对 自身 能 力 的 评价 远 远 超 
过 客观 事实 所 支持 的 水 平 。 虽 然 创业 者 需要 自信 和 信心 ， 但 如 果 不 能 认识 到 自 
身 能 力 的 局 限 性 则 会 带 来 问题 。 过 分 自信 是 一 种 非常 难以 自我 识别 的 偏见 ， 因 
为 过 度 相 信 自 身 能 力 的 人 ， 往 往 也 会 过 度 相 信 他 们 的 自我 意识 和 修正 能 力 。 过 
度 自信 是 一 个 涵盖 多 种 心理 偏见 的 整体 性 概念 ， 具 体 还 可 以 包括 规划 雇 误 (人 
们 在 估计 完成 未 来 任务 的 时 间 时 ， 往往 会 因为 过 度 乐观 而 低估 所 需要 的 时 间 ) 
或 90/90 规则 ( 即 ， 项 目的 前 90% 部 分 占用 预算 的 90% ， 但 最 后 10% 实际 上 
却 要 占用 预算 的 90% ) 以 及 个 人 归 因 错误 ( 即 ， 如 果 事 情 进 展 顺利 ， 说 明 我 
们 聪明 而 有 能 力 ， 但 如 果 出 现 问题 ， 则 是 因为 别人 不 够 聪明 或 能 力 不 足 ) 。 这 
都 是 非 理性 、 高 估 自 身 能 力 的 具体 例子 。 

对 创业 者 和 投资 人 的 心理 测试 反复 表明 ， 他 们 的 过 度 自信 已 达到 令 人 发 指 
的 地 步 ， 这 显然 是 值得 担心 的 原因 。 这 些 人 信心 十 足 ， 毫 不 怀疑 自己 的 行为 方 
式 ， 当 然 ， 他 们 确实 有 可 能 在 能 力 和 技术 上 高 人 一 筹 。 实 际 上 ， 有 人 或 许 会 
说 ， 信 心 原本 就 是 创业 者 和 投资 人 不 可 或 缺 的 特质 。 但 是 ， 虽 然 他 们 的 能 力 有 
可 能 超过 普通 人 50% ， 但 是 他 们 的 思想 和 行动 则 是 以 超过 普通 人 50096 的 能 力 
为 基础 的 。 对 创业 者 来 说 ， 这 意味 着 ， 他 们 往往 认为 自己 会 做 得 更 好 ， 而 且 在 
风险 投资 中 会 有 更 大 的 机 会 取得 成 功 。 投 资 人 也 一 样 ， 他 们 会 过 分 相信 自己 挑 

选 赢家 并 取得 投资 收益 的 能 力 。 

现实 是 最 好 的 答案 一 一 大 多 数 风险 投资 基金 在 投资 中 取得 成 功 的 比例 只 

有 1/10。 但 大 多 数 VC 似乎 并 不 接受 这 个 事实 ， 因 为 过 度 自信 已 让 他 们 难 辨 


言 这 个 心理 误区 ,我 们 必须 把 决策 建立 在 客观 数据 的 基础 
得 的 实际 成 果 ， 而 不 是 对 未 来 应 该 达到 何 种 水 平 的 主观 








第 三 种 心理 偏见 是 可 得 性 偏见 。 在 这 种 偏见 的 影响 下 ， 人 们 会 将 容易 想象 
到 的 情况 视 为 通常 情况 (抑或 相反 认为 从 来 没有 经 历 过 的 黑 天 外” 事 件 是 
不 存在 的 ) 。 虽 然 这 样 的 推理 更 容易 被 接受 ， 但 它 显然 是 错误 的 ， 而 如 果 以 这 
种 逻辑 进行 归纳 可 能 非常 危险 。 按 照 正确 的 观点 ， 我 们 应 该 会 看 到 ， 不 管 我 们 
自己 的 经 验 有 多 么 深刻 和 生动 ， 但 毕竟 只 是 一 个 样本 的 数据 集 ， 因 而 不 足以 形 
成 整个 业务 战略 的 基础 。 统 计 学 告诉 我 们 ， 任 何 少 于 40 个 样本 的 统计 结果 都 
不 符合 统计 显著 性 的 基本 假设 。 因 此 ， 我 们 应 该 提防 这 种 偏见 ， 并 随时 提醒 自 
C. 闲 言 轶 事 绝 不 是 数据 。 

受 这 种 偏见 所 困扰 的 创业 者 通常 会 表现 出 “市 场 即 是 我 ”的 行为 一 他 
们 坚信 ， 如 果 自 己 喜欢 这 款 新 产品 ， 那 么 ， 就 会 有 其 他 成 千 上 万 的 人 也 会 喜欢 
这 款 产品 。 这 显然 是 一 个 怪异 的 结论 : 尤其 是 我 们 在 提倡 创业 者 应 该 是 不 落 
俗套 的 人 、 拥 有 不 同 常 人 的 认 知 方式 而 且 敢 于 采取 不 同 寻常 的 行为 时 ， 这 种 偏 
见 会 进一步 加 重 。 因 此 ， 创 业者 往往 不 适宜 被 当 作 市 场 的 标杆。 

同样 的 问题 也 会 出 现在 投资 人 身上 。 我 们 经 常会 听 到 投资 人 这 样 说 : “我 
听 说 ，BigVCFund 在 云 计 算 投 资 项 目 上 以 10 倍 收益 退出 ， 所 以 说 ， 只 要 遇 到 
ZEHRA, REZA ZRNA” 

要 避免 出 现 可 得 性 偏差 ， 我 们 就 需要 不 断 提醒 自己 : 我 们 的 体验 可 能 是 独 
一 无 三 的 ， 因 此 ， 我 们 没有 理由 认为 自己 的 独 有 体验 适用 于 所 有 人 。 

最 后 一 种 需要 警惕 的 心理 偏见 就 是 所 谓 的 前 景 理论 (prospect theory) ， 它 
解释 了 三 个 相互 关联 的 认 知 偏差 。 首先， 人 们 对 小 概率 事件 给 予 过 多 的 情感 权 
重 ， 即 ， 只 要 有 1% 的 机 会 就 比 没有 机 会 好 得 多 ， 而 99% 的 概率 事件 则 远 不 及 
100% 的 确定 性 事件 。 这 种 思维 方式 的 作用 在 所 有 彩票 站 前 展现 得 淋漓 尽 致 。 
其 次 ， 对 于 取得 收 盖 的 概率 ， 人 们 的 思维 方式 完全 不 同 于 对 待 避 免 损 失 的 概 
率 。 比 如 说 ， 如 果 有 一 个 至 少 赢得 250 美元 的 机 会 ， 同 时 需要 人 们 承担 损失 ， 
那么 ， 不 管 实际 概率 如 何 ， 人 们 愿意 接受 的 损失 最 多 只 有 100 美元 ， 也 就 是 
说 ， 风 险 规避 倾向 导致 损失 带 来 的 感受 要 强 于 收益 带 来 的 影响 。 第 三 ， 人 们 对 
盈利 和 损失 的 判断 不 依赖 于 绝对 数字 ,而 是 取决 于 他 们 的 预期 或 者 他 们 告诉 别 
人 自己 将 会 达到 怎样 的 水 平 ， 也 就 是 通常 所 说 的 锚 定 点 。 这 些 偏差 结合 到 起 
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来 ， 就 形成 一 种 导致 在 两 个 层面 上 出 现 认 知 失调 的 非 理 性 选择 。 一 方面 ， 如 果 
我 们 赢 了 (或 是 即使 损失 ,但 还 没有 达到 我 们 预期 的 失败 那么 粮 糕 )， 那 么 
我 们 就 会 倾向 于 过 度 保守 ， 拒 绝 参 与 明智 或 是 有 吸引 力 的 赌博 。 也 就 是 说 ， 我 
们 试图 锁定 已 有 的 胜利 ， 出 现 一 鸟 在 手 胜 过 三 鸟 在 林 的 思维 。 另 一 方面 ， 如 果 
失败 (或 者 即使 我 们 成 功 ， 但 却 没有 达到 我 们 预期 或 是 对 外 宣称 的 成 功 水 
平 ) ， 我 们 就 会 倾向 于 成 为 毫 无 顾忌 的 冒险 者 ， 孤 注 一 搓 地 参与 非 理 性 赌博 ， 
认为 我 们 还 有 机 会 得 到 自己 应 该 得 到 的 成 功 。 

这 种 现象 也 是 造成 承诺 升级 的 内 在 机 制 。 所 谓 的 承诺 升级 ， 是 指 我 们 总 以 
为 会 挽回 以 前 的 损失 ， 因 而 会 一 而 再 、 再 而 三 地 犯 同样 的 错误 。 这 种 错误 的 根 
源 就 在 于 ， 人 们 不 愿意 承认 ， 沉 没 成 本 已 经 和 当前 决策 没有 任何 关系 。 当 创业 
公司 不 可 避免 地 走向 灭亡 时 ,眼睁睁 看 着 投资 价值 不 断 姜 缩 的 投资 者 ， 依 旧 会 
不 遗 余力 地 进行 追加 投资 ， 他 们 宁愿 让 重 死 的 公司 再 残 喘 一 段 时 间 ， 也 不 愿意 
接受 前 期 投资 已 不 可 挽回 的 事实 。 

前 景 理论 对 创业 机 会 判断 者 提出 了 警示 : 在 评估 创业 成 功 的 概率 时 ， 我 们 

不 能 相信 自己 的 直觉 ,我 们 的 观点 会 不 自觉 地 严重 青睐 刚刚 发 生 的 事实 。 此 
外 ， 该 理论 还 告诉 我 们 ， 绝 不 能 认为 损失 带 来 的 痛苦 要 超过 相同 成 功 带 来 的 快 

乐 影响 应 该 是 相等 的 ; 与 此 同时 ,在 制定 目标 时 尤其 需要 谨 
页 ， 避 免 这 些 目 标 成 为 迫使 我 们 陷入 非 理性 承诺 升级 的 锚 定 点 。 

投资 者 或 许 更 喜欢 雄心 勃勃 的 创业 者 ， 被 他 们 的 过 度 自 信 所 蒙蔽 ， 毫 不 掩 
饰 地 宣称 ， 他 们 必 将 实现 甚至 超过 这 些 雄伟 而 宏大 的 目标 。 这 种 行为 注定 会 招 

陷于 各 种 心理 偏差 ， 并 最 终 招致 非 理性 决策 和 价值 





损失 。 
为 避免 因 前 景 理论 带 来 的 承诺 升级 偏差 ， 我 们 应 以 客观 的 考量 方法 来 确定 
不 确定 选择 的 预期 价值 ， 并 审慎 对 待 他 们 的 公开 承诺 。 
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KS: 如 何 应 对 不 可 知 的 未 来 》( The Black Swan: The Impact of the 
Highly Probable ) 一 书 。 
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你 自己 最 想得到 的 东西 ) 。 本 章 介绍 的 SendGrid 早期 创建 历史 就 是 这 种 模式 的 一 个 典型 示例 。 
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机 会 评价 的 方法 几乎 和 机 会 的 数量 一 样 多 。 但 大 多 数 评价 方法 均 可 归结 为 如 下 
两 大 类 : 中 阶段 一 关口 流程 (stage - gate process ) ; @ 和 包括 敏捷 决策 的 反馈 环 方法 
( feedback - loop - based approach ) 。 
阶段 一 关口 流程 由 一 系列 阶段 构成 一 一 通常 包括 发 现 、 范 围 界定 、 构 建 商业 案 
例 、 开 发 、 测 试 和 启动 阶段 。 每 个 阶段 之 间 设 置 一 个 “关口 ”， 提 示 对 前 阶段 进行 
回顾 审查 并 决定 是 否 进入 下 一 阶段 、 进 行 更 多 的 评价 或 者 终止 项 目 。 
反馈 环 过 程 则 遵循 创建 、 衡 量 和 学 习 的 方法 ， 其 理论 基础 在 于 : 只 有 开始 构建 你 
认为 顾客 需要 的 东西 ， 你 才能 得 到 自己 需要 的 信息 。 
阶段 一 关口 流程 通常 会 生产 一 份 商业 计划 ， 并 提出 问题 “这 个 机 会 是 否 值得 
做 进一步 投入 ? ”而 反馈 环流 程 则 以 商业 模式 画布 形式 生成 结果 ， 并 提出 这 样 的 问 
题 一 一 “要 决定 对 机 会 做 进一步 投入 ， 哪 些 假设 必须 是 真实 的 ? " 


机 会 评价 应 出 现在 创业 过 程 中 的 哪个 阶段 
大 多 数 人 在 对 创业 过 程 
































































































































呈 建 模 时 ， 会 将 机 会 评价 作为 创建 新 风险 投资 企业 的 一 个 
关键 阶段 。 尽管 早已 成 为 陈 词 小调 ,但 “三 思 而 后 行 ” 这 人 句 话 依旧 适用 于 创业 。 
归根 到 底 ， 在 投入 时 间 、 精 力 和 金钱 之 前 ， 对 名 





办 法 。 








I 业 机 会 进行 深入 评估 肯定 是 最 好 的 

















杜 克 创业 与 创新 中 心 (The D 








uke Center for Entrepreneurship and Innovation ) 
建议 ， 创 业 过 程 ( 见 图 4 一 1 ) 可 以 分 解 为 不 同 阶段 ， 即 : 








图 4-1 杜 克 中 心 创业 过 程 模型 





2008 年 ， 艾 米 ， 格 莱 素 克 ( Amy Gresock ) MASE BHA (Bruce 
Barringer ) 摘 述 了 阶段 一 关口 流程 模型 在 机 会 评价 中 的 应 用 ， 如 图 4-2 所 示 。 
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图 4-2 艾 米 . 格 莱 索 克 和 布鲁斯 . 巴林 杰 ( 2008 ) 的 阶段 一 关口 流程 模型 ， 




















今天 ， 很 多 人 感觉 创建 新 风险 企业 已 不 如 以 前 那么 简单 直接 ， 而 是 更 接近 于 埃 里 
克 ' 莱 斯 在 “精益 创业 ”模型 中 所 描述 的 迭代 模式 ， 如 图 4 -3 所 示 。 

将 创业 进程 看 作 是 顾客 开发 过 程 中 多 次 重复 迭代 结果 的 观点 表明 ， 创 业 的 成 功 之 
路 不 可 能 是 一 帆 风 顺 的 大 道 。 托马斯 ， 爱迪生 曾 有 一 句 著名 的 格言 : “我 没有 失 
败 ， 因 为 我 刚刚 发 现 了 一 万 种 行 不 通 的 方法 。 因此 ，“ 加 速 失败 ”这 个 词 能 成 为 创 
业 领 域 最 常用 的 词汇 ， 自 然 也 就 不 足 为 奇 了 。 
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4-3 逐渐 升级 的 创业 过 程 ” 
资料 来 源 : WA J. Donovan Wells 的 Extreme Programming， 图 表 改 编 ric Ries 的 讲稿 。 







































































正 是 有 越 来 越 多 的 人 在 创业 过 程 中 不 断 学 习 、 试 验 、 解 析 和 重复 ， 才 先后 出 现 了 
史 蒂 夫 ' 布 兰 克 的 “顾客 开发 ”、 亚 历 克 斯 * RES E (Aex Osterwalder ) 的 
“商业 模型 新 生 代 ”以 及 埃 里 克 … 莱 斯 的 “精益 创业 ”模型 。 比如 说 ， 麻 省 理工 学 
院 马 丁 信托 创业 者 中 心 ( Martin Trust Center for MIT Entrepreneurship ) 负责 人 比 
T: 奥 莱特 曾 出 版 《自律 型 创业 》 一 书 ， 他 在 书 中 提出 的 新 方法 既 借 鉴 了 前 人 的 方 
法 ， 也 结合 了 麻 省 理工 学 院 创 建 和 启动 的 很 多 创业 模式 。 

机 会 评价 可 以 运 每 一 种 方法 之 前 , 以 便于 在 进行 迭代 循环 之 前 进一步 澄 
清 需要 进行 的 工作 。 机 会 评价 意 在 创造 一 个 灵活 的 起 点 ,从 而 为 “精益 创业 "“ 精 
益 创业 模式 课程 "或 “自律 创业 ”流程 提供 关注 点 。 
































































































































































































































“商业 模型 新 生 代 “的 内 洱 














奥 斯 特 瓦 德 及 其 他 “商业 模型 新 生 代 ”理论 指出 ， 所 有 商业 机 会 的 起 点 都 是 对 商 












































































































































业 模 式 基 本 面 的 审查 。 通过 定义 和 探索 商业 模式 的 九 个 核心 要 素 ， 我 们 可 以 对 构成 
潜在 机 会 的 基础 要 素 提 出 质疑 ， 开 展 调查 ， 并 将 这 些 要 素 转 换 为 可 测试 的 假设 。 商 
业 模 型 画布 的 九 个 组 成 部 分 分 别 是 : 关键 合作 伙伴 、 关 键 活动 、 关 键 资 源 、 价 值 主 
张 、 顾 客 关 系 、 渠 道 、 顾 客 细 分 、 成 本 结构 和 收入 流 。 

商业 模型 画布 的 典型 模板 如 图 4 -4 所 示 。 






































关键 合 | 关键 活动 | 价值 主张 | 顾客 关系 | 顾客 细 分 
作 伙 伴 


图 4-4 奥 斯 特 瓦 德 (2010) 的 商业 模型 画布 


BLUE 





通过 解决 图 4 -4 中 的 每 个 构建 模块 ， 我 们 开始 确定 机 会 所 依赖 的 假设 。 比如 
说 ， 如 果 你 不 能 清晰 地 描绘 出 顾客 细 分 群体 ， 即 使 你 的 机 会 中 蕴 合 着 非常 大 的 潜能 ， 





















































但 你 依旧 没有 能 



































力 继续 下 去 。 采用 商业 模式 画布 ， 我 们 可 以 在 不 断 探索 前 方 障碍 的 

















同时 ， 始 终 牢 记 这 
困难 和 机 会 之 间 的 细微 差异 ， 并 能 让 两 者 为 己 所 用 的 人 。” À 























这 句 容 易 被 误 认 为 是 来 自 马 基 雅 维 利 的 话 : “创业 者 就 是 那些 能 识 另 
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ERR 


这 把 神奇 的 钥匙 将 为 他 打开 创业 领域 的 大 门 一 一 帮助 他 了 解 为 什么 有 些 创业 公司 会 失 


, B 
职 ， 他 的 工作 就 是 协助 高 增长 创业 企业 实现 成 功 。 作为 一 名 刚刚 离开 法 学 院 的 毕业 
Æ, (EFRR 


恩 开 始 与 创业 企业 进行 合作 ， 当 时 的 肖 恩 还 在 安永 会 计 师 事务 所 就 
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的 唯 有 自己 的 创业 经 验 ， 于 是 ， 他 马上 开始 探寻 创业 企业 的 奥秘 ， 而 









































败 ， 有 些 则 会 成 功 。 





Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 





15 年 之 后 ， 他 终于 破解 了 创业 迷 局 。 























在 2012 年 的 整个 夏天 ， 肖 恩 在 斯 坦 福 大 学 教授 史 蒂 夫 “' 布 兰 克 教授 的 指导 下 进 





行 了 系统 学 习 。 布 兰 克 教 授 的 课程 向 学 生 传 授 “ 精 益 创 业 模 式 ”， 而 这 门 课程 也 最 
















































































终 改变 了 肖 恩 对 创业 的 认识 。 布 兰 克 教 授 的 基本 观点 可 以 概括 为 : 











e 没有 商业 计划 ， 能 活 过 与 顾客 的 初次 接触 。 
e 走出 办 公 室 ， 到 市 场 去 寻找 答案 。 
早 启动 ， 勤 实践 。 
































用 几 个 月 的 时 间 编 写 商 业 计划 ， 然 后 再 秘 而 不 宣 地 筹集 资金 ， 试 图 以 隐身 方式 进 
行 产 品 开 发 ， 这 种 做 法 在 根本 上 就 是 错误 的 。 为 项 目 筹集 到 资金 但 最 终 却 因 不 能 




































































发 出 顾客 认可 的 产品 而 天 折 ， 这 样 的 情况 对 布 兰 克 来 说 已 司空 见 惯 ， 他 告 诚 创 业者 ， 
























































必须 与 顾客 合作 ， 将 原本 粗糙 的 产品 提炼 成 伟大 的 产品 。 他 更 主张 以 动态 方式 完成 





[ivit 





























个 过 程 ， 即 ， 创 始 人 先 开发 出 满足 顾客 某 种 需求 的 小 型 化 原型 ， 然 后 通过 真实 顾客 




















































































































利用 顾客 反馈 ， 就 相当 于 用 市 场 需求 来 检验 创业 者 的 工作 。 毕竟 ， 只 要 顾客 能 
够 忍受 痛苦 、 接 受 一 种 不 太 完 美的 解决 方案 ， 创 业者 就 可 以 将 更 多 时 间 用 于 改进 产 
品 ， 而 不 是 研究 市 场 。 顾客 开发 概念 完全 不 同 于 以 前 的 创业 方法 。 它 不 会 产生 花费 
两 年 时 间 和 200 万 美元 开发 出 完整 方案 ， 但 最 终 却 不 为 顾客 所 接受 的 情况 。 

在 布 兰 克 教 授 的 课堂 上 ， 肖 恩 了 解 了 教授 培育 的 创业 天 才 一 一 在 2008 年 首次 提 
出 “精益 创业 ”概念 的 埃 里 克 莱 斯 。“ 莱 斯 将 布 兰 克 的 提出 的 “顾客 开发 ”思想 与 










































































敏捷 开发 及 精益 制造 理论 及 其 64 个 流程 融 为 一 体 。 和 布 兰 克 一 样 ， 莱 斯 也 对 合作 开 




















发 观点 等 信 不 疑 。 对 莱 斯 而 言 ，“ 精 益 ”的 内 涵 体现 为 : 




















e 低 消 耗 : 只 把 钱 投 入 到 基础 上 。 节 约 资金 用 做 以 后 修饰 之 用 。 


。 顾客 反馈 


: 不 要 陷入 你 的 假设 和 前 提 中 不 能 自拔 。 不 要 强行 推行 自己 的 
产品 ， 而 是 要 顾客 主动 选择 并 接受 。 





e 快速 完成 原型 制作 : 快速 创造 出 顾客 能 够 感受 得 到 的 东西 ， 也 就 是 说 所 








谓 的 最 小 可 行 产 品 ， 然 后 由 顾客 进行 测试 。 汲 取 检 验 过 程 中 得 到 的 经 验 
和 教训 ， 反 复 调 整 和 改善 原型 ， 直 到 最 初 简单 策 拙 的 原型 变 成 一 个 强大 
的 解决 方案 为 止 。 
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莱 斯 将 这 个 想法 戏称 为 以 顾客 为 中 心 的 凶残 快速 迭代 ， 今 天， 这 种 模式 已 成 为 精 








益 创 业 活动 的 基础 操作 模式 。 














“自律 型 创业 ”的 内 涵 










































































向 学 生 们 传授 自己 在 20 年 前 开始 创业 时 希望 学 到 的 东西 。 















































在 屡次 创业 且 屡 战 屡 胜 之 后 ， 比 尔 - 奥 莱特 选择 回 到 母校 麻 省 理 





学 院 ， 他 希望 














他 的 想法 是 创建 一 种 严格 





而 实用 的 方法 ， 结 合 已 经 得 到 实践 验证 的 最 佳 创业 工具 ， 以 期 提高 创业 者 的 成 功 概 





























率 ， 进 而 为 他 们 选择 使 用 这 些 工 具 的 实践 和 方式 提供 路 线 图 。 为 保 



































维 严 谨 ， 他 结合 通过 实践 历练 得 到 的 经 验 以 及 与 其 他 学 者 合作 完成 



























































证 观点 正确 、 思 














的 研究 ， 形 成 了 一 








套 独 有 的 理论 体系 。 
最 终 形 成 的 迭代 性 24 步 过 程 即 所 谓 的 “自律 型 创业 ”， 它 可 以 帮助 学 生 从 “我 
有 一 种 想法 、 技 术 或 是 激情 ”发 展 到 “我 有 一 种 人 们 愿意 为 之 付费 的 产品 ”。 奥 莱 









































特 的 方法 在 他 出 版 的 《自律 型 创业 》 一 书 中 得 以 系统 化 。 
自律 型 创业 的 24 个 步骤 可 以 归纳 为 六 个 主题 : 
































l. 你 的 顾客 是 谁 ? 

2. 你 能 为 顾客 做 什么 ? 

3. 顾客 如 何 得 到 你 的 产品 ? 

4. 你 如 何 利 用 自己 的 产品 赚钱 ? 
5. 你 如 何 设计 和 制作 自己 的 产品 ? 
6. 你 如 何 扩大 业务 、 创 建 企 业 ? 






































上 高 度 和 迭代 性 的 过 程 ， 每 个 步骤 的 设计 都 可 以 让 我 们 在 掌 








D] 


层 更 多 知识 的 同 

















时 ， 有 足够 理由 回顾 和 





P rad 














多 订 以 前 步骤 中 的 工作 。 这 个 模型 的 





目的 就 在 于 是 帮助 创业 











































































































自律 型 创业 适用 于 创业 企业 的 筹建 一 一 不 管 是 硬件 、 


业 ， 也 无 论 是 营利 型 企业 还 是 使 命 驱 动 型 企业 ， 无 一 例外 。 


= 





























者 ， 尤 其 是 帮助 首次 创业 者 清楚 应 从 哪里 开始 ， 以 及 如 何不 断 前 进 
需求 的 产品 ， 从 而 创建 出 在 经 济 上 具有 可 持续 性 的 新 企业 。 





创造 出 符合 顾客 








软件 、 服 务 








还 是 消费 产品 企 





Okta、Lark Technologies、 








Locu、FINsix、FastCap 系统 、WeCyclers、Shop Soko 和 Essmart 等 创业 公司 都 


曾 得 益 于 这 种 方法 。 


























自律 型 创业 的 价值 已 经 得 到 了 验证 ， 因 为 它 并 不 旨 直 
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神 ， 而 是 将 诸多 


Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 


论著 及 资源 中 探讨 的 成 熟 技术 整合 到 一 起 。 


创业 版 的 科学 方法 
可 想 一 下 高 中 时 学 习 的 自然 科学 ， 很 多 内 容 似乎 就 像 是 一 个 创业 版 的 科学 方法 。 
《牛津 英语 词典 》 对 “科学 方法 ”的 定义 为 : 




































































一 种 以 17 世纪 以 来 自然 科学 为 基本 特征 的 方法 或 程序 ， 它 包括 系统 化 的 观 
察 、 测 量 和 实验 以 及 对 假设 前 提 的 制定 、 检 验 和 修订 。 



































在 这 个 定义 中 ， 关 键 词 是 系统 化 、 测 量 和 实验 。 按照 这 个 原则 ， 创 业 家 不 应 再 
全 依赖 于 自己 的 直觉 和 勇气 ， 而 是 在 每 一 步 操作 之 前 ， 对 其 假设 前 提 进 行 系统 化 的 
察 、 检 验 和 衡量 。 这 些 努 力 的 结果 必 将 有 助 于 创业 者 回答 投资 者 如 下 典型 问题 : 
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。 为 什么 要 提供 这 个 解决 方案 ? 
。 你 怎么 知道 顾客 需要 这 个 解决 方案 ? 
o 你 是 如 何 确定 价格 的 ? 
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通过 直接 顾客 测试 得 出 的 事实 回答 这 些 问 题 ， 必 然 会 让 你 立 于 不 败 之 地 ， 而 其 他 
任何 答案 都 会 让 你 的 方案 受到 质疑 。 通过 以 精益 创业 和 顾客 开发 周期 为 基础 的 探 
究 ， 可 以 让 我 们 以 系统 化 、 可 测试 以 及 可 衡量 的 技术 ， 将 科学 方法 运用 于 创业 事业 的 
开发 和 发 展 。 要 采用 这 种 方法 ， 创 业者 首先 应 采用 可 检验 假设 制作 一 个 “精益 创业 
画布 ”( 我 们 将 在 随后 详细 探讨 这 种 工具 ) 。 所 谓 可 检验 假设 ,是 指 可 用 科学 方法 
进行 客观 检验 的 可 证 伪 命 题 ( 可 被 否定 的 命题 ) 。” 因此 ， 这 种 假设 必须 采用 易于 显 
示 其 错误 的 表述 方式 。 下 面 就 是 几 个 可 证 伪 命 题 的 例子 : 




































































































































































e 我 相信 用 户 希 望 采用 比 快 递 、 传 真 或 电话 更 快 的 速度 将 信息 从 A 点 发 送 

到 B 点 。( 电 子 邮件 ) 

e 我 相信 ， 在 全 球 范 围 内 ， 更 多 的 人 希望 获得 《大 不 列 颠 百科 全 书 》 那样 

的 普及 性 知识 。( 维基 百科 ) 

e 我 相信 ， 人 们 希望 能 随时 发 送 和 接收 电子 邮件 。( 黑 莹 手机 ) 

e 我 相信 ， 孩 子 们 都 希望 发 送 有 期 限 且 不 能 被 记录 以 用 于 以 后 使 用 的 消息 。 
( Snapchat ) 
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这 些 假设 均 具 有 如 下 特征 : 

















e 商业 模式 所 依赖 的 假设 。 

e 形成 书面 文字 。 

e 可 以 被 证 伪 。 

e TRE, 

e 可 由 顾客 使 用 最 小 可 行 产品 








(MVP) 进行 检验 。 














埃 里 克 . WEH 迪 拉 德 ( Sarah Dillard ) 在 哈佛 商学 院 的 博客 上 对 此 进行 











了 总 结 。° 


/Do 




















以 假设 驱动 型 方法 评估 创业 机 会 的 企业 被 称 为 精益 创业 企业 。 
































在 这 些 创业 企业 中 ， 创 业者 将 他 们 的 愿景 转化 为 可 证 伪 的 商业 模式 假设 ， 然 后 以 











一 系列 最 小 可 行 产 品 对 假设 进行 检验 ， 其 中 ， 每 个 MVP 均 代 表 检 验 概 念 所 需要 的 最 
小 规模 的 特征 和 活动 。 根据 检验 的 反馈 结果 ， 创 业者 必须 决定 ， 是 通过 改变 模型 的 















































某 些 要 素 而 继续 探索 原 有 商业 模式 ， 还 是 就 此 放弃 创业 。 




















Clarity 的 首席 执行 官 兼 创始 人 丹 




















: 马 特 尔 (Dan Martell) 的 经 历 显示 出 假设 检验 





























是 多 么 的 简单 。 马 特 尔 用 一 个 “立即 购买 ”按钮 对 其 最 初 基于 网 络 的 MVP 进行 了 检 
































验 。 他 的 假设 是 ， 如 果 他 提供 的 服务 是 有 价值 的 ， 那 么 ， 用 户 就 会 有 购买 这 种 服务 





















































的 需求 。 但 “立即 购买 ”按钮 并 未 奏效 ， 而 是 引导 使 用 者 进入 一 个 简单 的 页 面 ， 并 
































显示 出 谢谢 使 用 者 对 服务 感 兴趣 的 字 
特 尔 意识 到 ， 他 已 经 拥有 了 一 个 顾客 
地 开始 完成 解决 方案 的 剩余 部 分 。” 























创业 者 的 观点 Ubooly 


样 。 在 “立即 购买 ”按钮 被 点 击 数 干 次 后 ， 马 
需要 的 解决 方案 。 认识 到 这 一 点 ， 他 信心 百倍 












































卡 丽 。 格 罗 格 (Carly Gloge) ， 智 能 玩 


Ubooly 创始 人 之 一 


沿 着 玩具 柜台 看 下 去 ， 我 们 不 禁 会 惊奇 地 发 现 ， 伴 随 着 年 龄 增长 ， 玩 具 居 


然 出 现 了 如 此 明显 的 循环 性 ， 以 及 行业 当下 对 品牌 亲和力 (而 不 是 价值 ) 如 
此 严重 的 依赖 性 。 我 们 开始 使 用 Ubooly 时 的 目标 似乎 非常 简单 一 一 那 就 是 制 
作 一 种 可 以 使 用 iPhone 操纵 的 神奇 动物 玩具 。 这 样 ， 我 们 的 玩具 就 可 以 通过 








Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 


Wi 一 Fi 自动 更 新 内 容 ， 使 得 我 们 每 个 月 都 能 为 产品 注入 新 的 价值 。 与 很 多 创 
业 企业 一 样 ， 我 们 采取 提前 收费 的 策略 ， 使 得 业务 避免 配送 和 适应 消费 者 行为 
带 来 的 影响 这 往往 是 伟大 产品 不 能 取得 成 功 的 最 大 障碍 。 

我 们 的 第 一 次 测试 是 在 众 筹 平 台 Kickstarter 上 进行 的 ， 这 是 决定 是 否 有 投 
资 者 关心 这 种 产品 的 重要 一 步 。 通 过 此 次 活动 征集 到 的 第 一 批 用 户 ， 为 我 们 走 
向 成 功 提供 了 关键 指引 。 

我 认为 ,很 多 创业 的 一 种 经 历 就 是 始 于 “这 太 棒 了 ”的 前 提 ， 但 是 到 后 
来 却 发 现 ， 根 本 就 没有 人 在 主动 寻找 这 种 “ 太 棒 ”的 东西 ， 而 原因 其 实 再 简 
单 不 过 : 因为 这 样 的 东西 根本 还 不 存在 。 我 们 制作 的 初始 产品 只 是 一 种 更 好 玩 
的 玩具 ， 而 且 我 们 很 幸运 ， 社 区 群体 为 我 们 提供 了 更 有 意义 的 启发 。 我 们 收 到 
家 长 的 询问 : Ubooly 是 否 具 有 开发 孩子 学 习 新 语言 的 功能 ， 或 是 能 否 成 为 用 于 
治疗 儿童 自 闭 症 的 工具 。 

顾客 为 我 们 讲述 了 一 种 不 能 由 主流 玩具 满足 的 愿望 。 我 们 意识 到 ， 陪 明 的 
玩具 并 不 是 终极 目的 ， 父 母 想 要 的 是 聪明 的 孩子 。 尽 管 这 似乎 是 显而易见 的 ， 
但 我 们 最 初 居然 完全 没有 认识 到 这 种 要 求 。 新 的 认 知 改变 了 我 们 对 业务 的 设 
想 。 了 解 父母 在 考虑 孩子 问题 时 做 出 的 反应 ， 为 我 们 指明 了 一 条 创建 10 亿美 
元 品牌 价值 的 道路 。 因 此 ， 我 们 对 玩具 定位 不 再 是 只 会 说 话 和 倾听 ， 而 是 帮助 
孩子 们 成 为 更 聪明 、 更 有 创造 性 和 更 完美 的 人 。 

这 个 重大 机 遇 也 伴随 着 一 个 伟大 的 目标 。 要 生产 出 能 兑现 这 些 承诺 的 玩 
具 ， 还 需要 孩子 长 时 间 和 我 们 的 玩具 在 一 起 ， 因 此 ， 我 们 的 第 一 个 目标 是 留 住 
孩子 。 经 过 一 年 时 间 每 天 对 儿童 参与 情况 的 观察 ， 现 在 ， 我 们 的 玩具 吸引 孩子 
的 时 间 已 经 超过 了 其 他 玩具 的 七 倍 。 能 满足 用 户 某 种 需求 的 黏 性 产品 ， 就 是 一 
种 可 实现 有 机 增长 的 产品 。 对 正在 创业 的 创业 者 来 说 ， 这 似乎 是 一 条 非常 漫长 
的 成 长 道路 ， 但 是 在 和 已 占据 巨大 市 场 份 额 的 其 他 消费 品 进行 竞争 时 ， 通 过 顾 
客 实现 增长 或 将 成 为 一 种 全 新 策略 。 虽 然 大 企业 会 通过 数 以 百 万 美元 的 广告 向 
孩子 们 推销 新 玩具 ， 但 使 用 Ubooly 的 受众 还 是 在 持续 扩大 ， 接 受 这 种 玩具 的 顾 
客 依旧 没有 会 弃 我 们 的 产品 。 

此 外 ， 这 也 表明 ， 在 我 们 发 布 新 的 产品 和 内 容 时 ， 无须 投入 额外 的 资源 去 
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重新 争取 原 有 顾客 。 平 均 每 个 美国 孩子 每 年 会 收 到 70 个 新 玩具 (这 显然 是 一 
个 巨大 的 市 场 机 遇 ) ， 但 美 泰 公司 每 年 花费 7 亿美 元 却 只 为 了 推出 10 款 新 玩 
具 。 要 在 这 个 市 场 上 站 稳 脚 跟 ， 我 们 没有 能 力 在 费用 上 开展 竞争 。 我 们 已 经 意 
识 到 ， 真 正 的 机 遇 在 于 产品 能 激发 出 顾客 的 消费 欲望 ， 而 不 是 新 产品 本 身 有 多 
么 光鲜 亮丽 。 虽 然 很 多 光鲜 亮丽 的 新 产品 确实 有 可 能 让 你 受到 关注 ， 甚 至 带 来 
资金 ， 但 顾客 很 快 就 会 被 更 光鲜 亮丽 的 产品 所 吸引 。 对 我 们 来 说 ， 真 正 的 机 会 
在 于 以 孩子 无 法 拒绝 的 方式 提供 受 教育 的 机 会 一 一 在 顾客 的 心目 中 ， 这 种 价值 


是 实 实在 在 的 。 


投资 人 的 观点 Ubooly 
斯 蒂 芬 妮 ， 帕 尔 梅里 (Stephanie Palmeri), XE SoftTech 风险 投资 公司 





提起 我 在 Ubooly 投资 的 产品 ， 不 过 是 一 种 会 说 话 的 布 娃娃 ， 但 对 于 VC 来 
说 ， 这 样 的 说 法 似乎 过 于 轻描淡写 。 考 虑 到 这 种 产品 独特 的 突破 性 本 质 ， 在 
SoftTech 风险 投资 公司 内 部 ， 我 们 将 Ubooly 划分 到 “新 兴 领 域 ”投资 部 分 
it Ubooly 玩具 可 爱 、 毛 得 划 的 外 表 ， 我 们 会 发 现 一 家 寅 教 于 乐 的 公司 ， 凭 借 强 
大 的 创业 团队 和 差异 化 的 市 场 开发 策略 ， 将 我 们 提倡 的 若干 核心 投资 主题 融 于 
一 体 : 移动 化 、 教 育 及 物 联网 。 

我 们 首先 关注 的 是 市 场 ， 我 们 亲眼 体会 到 ， 从 嘴 员 学 步 的 婴儿 起 ， 适 合 于 
孩子 们 在 家 里 玩 的 智能 玩具 如 雨后春笋 般 持 续 增 加 。 当 我 们 投资 Ubooly 时 ， 已 
经 有 30% 的 孩子 在 玩 智 能 手机 ， 此 后 ， 这 个 数字 继续 攀升 。 这 种 智能 玩具 已 
成 为 一 种 教育 和 学 习 手 段 。 归 根 到 底 ，Ubooly 强调 的 是 让 智能 设备 为 传统 上 没 
有 生命 力 的 玩具 赋予 生命 。 

创业 企业 的 成 功 ， 最 关键 的 要 素 是 创业 者 ， 即 ， 将 创业 愿景 转化 为 现实 企 
业 的 人 。 我 们 认为 ，Ubooly 的 创业 团队 是 独一无二 的 ， 他 们 充分 利用 了 这 个 窗 
教 于 乐 的 机 会 。 卡 丽 ， 格 罗 格 拥有 建立 创业 品牌 的 经 验 ， 艾 萨 克 ， 斯 硅 尔 
(Jsaac Squire) 是 典型 的 技术 专家 ， 而 两 个 人 成 功 制作 手机 应 用 程序 并 创办 第 
一 家 企业 的 创业 历史 ， 就 是 证 明 他 们 能 力 的 最 好 证 据 。 
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Ubooly 在 众 筹 平 台 Kickstarter 被 投资 者 提前 预定 ， 也 是 验证 这 个 市 场 机 遇 
的 一 个 强烈 信号 。 尽 管 今天 的 创业 者 已 开始 越 来 越 多 地 利用 众 筹 和 预 售 平台 ， 
但 卡 丽 和 艾 萨 克 显 然 是 这 方面 的 先驱 者 。 对 Ubooly 的 创业 团队 而 言 ， 正 是 来 自 
Kickstarter 的 投资 者 帮助 他 们 完成 了 以 教育 为 主题 的 业务 。 而 对 投资 者 来 说 ， 
Kickstarter 的 支持 不 仅 展 示 出 早期 顾客 及 零售 商 对 这 款 产品 的 需求 ， 也 为 我 们 
认识 到 产品 的 庞大 全 球 市 场 需求 提供 了 最 早 信 和 号。 

如 果 你 只 是 向 投资 者 推介 一 种 会 说 话 的 橙色 布 娃娃 ， 这 并 没有 什么 突出 之 
处 ， 但 Ubooly 的 产品 除了 兼 具 活泼 可 爱 的 要 素 之 外 ， 还 为 顾客 (ZK) 及 其 
消费 者 (儿童 ) 提供 了 一 种 独特 的 价值 主张 。 它 将 给 儿童 带 来 的 娱乐 价值 
(一 款 可 以 让 孩子 们 兴奋 的 玩具 ) 以 及 对 父母 而 言 所 具有 的 教育 价值 (我 的 孩 
子 在 一 边 玩 、 一 边 学 习 ) 结合 到 一 起 。 虽 然 很 多 游戏 应 用 程序 均 有 娱乐 功能 ， 
但 它们 容易 让 孩子 久 坐 不 动 ， 因 而 让 父母 对 孩子 长 时 间 盯 着 屏幕 感到 内 疫 。 另 
一 方面 ， 对 很 多 强调 教育 功能 的 应 用 程序 来 说 ， 如 何 吸引 孩子 却 是 一 个 大 问 
题 一 一 因为 这 样 的 软件 通常 缺乏 乐趣 。Ubooly 不 仅 是 一 款 能 让 儿童 找到 乐趣 的 
玩具 ， 它 还 取得 了 父母 的 信任 ， 让 他 们 相信 ， 这 款 玩 具 会 让 他 们 的 孩子 越 来 越 
聪明 ， 在 这 两 者 之 间 取 得 平衡 显然 极为 重要 。 


Ubooly 的 分 销 及 收入 实现 模式 同样 令 人 瞩目 。 从 一 开始 ，Ubooly 就 采用 了 
两 种 与 众 不 同 的 分 销 渠 道 一 -零售 分 销 (先是 线 上 分 销 ， 而 后 是 线 下 分 销 ) 
和 手机 商店 分 销 。 我 们 认为 ，Ubooly 以 多 种 渠道 接触 市 场 ， 将 有 助 于 扩大 
Ubooly 的 品牌 知名 度 。 此 外 ， 每 一 个 渠道 均 能 带 来 相应 的 收入 流 。 通 过 实体 产 
品 与 软件 相互 结合 ， 可 以 让 Ubooly 在 通过 销售 毛 绒 玩具 实现 收入 的 同时 ， 通 过 
出 售 内 置 课程 和 学 习 软 件 包 来 延长 价值 寿命 。 

仅仅 在 我 们 投资 的 一 年 之 后 ，Ubooly 便 在 四 大 洲 (北美 洲 、 欧 洲 、 亚 洲 和 


大 洋 洲 ) 实现 销售 ， 并 提供 会 讲 五 种 语言 (EE, NE, AE, BEREK 
利 语 ) 的 玩具 。 在 现实 中 ， 处 于 创业 早期 的 企业 很 少 能 进入 美国 以 外 的 市 场 ， 
更 不 用 说 覆盖 如 此 之 广 的 全 球 市 场 。 但 是 对 于 来 自 科罗拉多 州 博 尔 德 、 

手机 驱动 的 可 爱 玩具 来 说 ， 这 显然 不 是 什么 难事 。 
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因此 ， 我 们 经 常会 听 到 投资 人 不 





团队 。 


























的 全 部 也 5 “是 创意 而 


虽然 构成 企业 的 


Coo 
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我 们 认为 ， 两 到 
一 个 由 三 名 营销 
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一 名 工程 师 构 成 的 四 人 创业 团队 则 是 次 优 配 















































， 因 为 工程 师 需 要 用 大 部 分 时 间 解 答 营 


销 人 员 的 问题 ， 而 营销 人 员 又 没有 足够 多 的 事情 可 做 。 


























在 创业 团队 中 ， 个别 成 员 之 间 的 关系 至 关 重 要 。 有 些 创业 团队 是 由 好 朋友 构成 






































的 ， 还 有 些 团队 的 成 员 仪 仅 刚 刚 认识 不 久 。 打造 具有 建设 性 和 高 效 性 的 工作 关系 非 

















常 关 键 ， 因 为 各 创业 者 不 可 能 在 所 有 问题 上 都 铺 






































Bb 达成 一 致 或 是 具有 相似 的 风格 。 在 





















































与 我 们 合作 过 的 顶级 创业 团队 中 ， 很 多 团队 在 内 部 存在 着 这 样 那样 的 冲突 ， 而 在 












































Foundry 集团 ， 我 们 始终 强调 “以 诚 相 待 ”的 重要 性 ， 并 将 此 作为 企业 文化 的 一 部 























分 。 因此 ,问题 的 关键 不 是 没有 冲突 ， 而 是 在 于 如 何 厘清 问题 ， 解 决 不 可 规避 的 





















































当 投 资 者 评估 一 个 创业 团队 时 ， 他 们 通常 会 仔细 观察 创业 者 之 








间 是 如 何 互 动 的 。 
































没有 任何 冲突 的 团队 或 许 根 本 就 没有 能 力 面 对 艰难 的 抉择 。 团队 成 员 的 意见 分 歧 既 

























































































要 达到 一 定 程 度 一 一 只 有 这 样 ， 才 能 确保 所 有 决策 都 是 经 过 深思 熟 虑 和 认真 推敲 的 ， 
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的 新 书 ， 对 创 





但 又 需要 具有 足够 的 相 容 性 一 一 以 克服 创业 过 程 中 的 摩擦 。 
全 佛 商 学 院 教授 诺 姆 : 沃 瑟 曼 (Noam Wasserman ) 最 近 出 版 了 一 本 妙趣 横生 
业 团 队 问 题 进行 了 阐述 ， 在 《创业 者 的 困境 : 预见 并 规避 可 能 遭遇 的 陷 
































BR) (The Founder’ s Dilemmas: Anticipating and Avoiding the Pitfalls That 
Can Sink) 一 书 中 ， 他 建议 创业 者 应 做 到 如 下 几 点 : 














。 引入 拥有 你 缺少 的 技术 专长 、 销 售 背景 或 社交 关系 的 合作 创始 人 。 


e 创建 一 个 更 具 多 样 性 的 团队 ， 可 以 让 





你 加 入 一 个 更 广泛 、 更 多 样 化 的 网 


4k ( 即 ， 物 以 类 聚 ， 人 以 群 分 ， 相 近 的 人 拥有 相近 的 网 络 ) 。 


e 避免 与 朋友 和 家 人 共同 创业 ， 因 为 由 
带 来 的 价值 。 








e 进行 明确 分 工 有 助 于 强化 责任 和 激发 创 





L 带 来 的 损失 最 终 往往 会 超过 创业 


造 力 。 


e 有 计划 地 解决 问题 ， 不 要 试图 避免 冲突 ， 而 是 要 为 冲突 制订 计划 。 














与 连续 创业 者 一 样 ， 拥 有 创业 工作 史 的 

















司 队 也 可 以 增强 投资 者 的 信心 。 








YouTube 创始 人 查 德 . 赫 利 ( Chad Hurley ) 和 陈 士 骏 将 他 们 创建 的 视频 网 站 以 超过 




















15 亿美 元 的 价格 出 售 给 谷歌 。 投资 者 《和 媒体 ) t 




















在 2011 年 9 月 12 日 对 他 们 的 关注 




















并 不 意外 ， 这 两 人 决定 从 雅虎 手中 接管 已 濒 








俐 倒闭 的 社交 书签 网 站 Delicious 。 
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而 “波士顿 比萨 ”连锁 店 的 两 位 老板 吉姆 特 雷 利文 (Jim Treliving ) 和 乔治 T&K 
维尔 (George Melville ) 收购 加 拿 大 汽车 服务 连锁 企业 Mr. Lube， 同 样 吸 引 了 全 世 
界 的 关注 。 虽然 经 验 不 一 定 能 确保 成 功 ( Delicious 此 前 已 数 次 转手 ) ， 但 它 肯 定 是 
投资 者 关注 的 对 象 。 

投资 者 喜欢 与 之 前 曾经 同舟 共 济 的 创业 者 进行 合作 ， 这 是 他 们 降低 投资 风险 的 最 
好 保障 。 因为 与 熟悉 的 创业 团队 合作 ， 投 资 者 至 少 可 以 在 创业 团队 针对 困难 的 沟通 
面 减少 不 确定 性 。 




















































































































和 应 对 等 方 











创业 者 的 观点 : Circa 
马 特 。 加 利根 (Matt Galligan) ， 联 合 创始 人 之 一 





2011 F, Æ- 34 (Ben Huh) 和 我 提出 了 创建 Circa 的 想法 ， 当 时 ， 我 
们 非常 清楚 地 认识 到 ， 新 闻 阅 读 领 域 确实 鲜 有 突破 创新 之 处 。 诚 然 ， 文章 越 来 
发 多 ， 传 播 速 度 越 来 越 快 ， 形 式 也 越 来 越 多 样 化 ， 但 是 从 根本 上 说 ， 实 际 的 消 
费 体 验 并 没有 出 现 大 的 变化 。 问 题 的 核心 就 在 于 被 我 们 称 之 为 “新 闻 健 忘 症 ” 
的 概念 然 每 会 有 层出不穷 的 新 文章 ， 但 它们 大 多 只 是 在 引用 昨天 的 
消息 ， 甚 至 是 原封 不 动 的 重复 。 这 些 “ 旧 ”新 闻 形 成 了 “新 ”新 闻 的 “ 背 
景 ”。 但 如 果 搬 弃 这 些 背 景 ， 会 出 现 怎样 的 情况 呢 ? 如 果 我 已 经 知悉 昨天 发 生 
了 什么 ， 会 对 今天 的 新 闻 有 什么 反应 呢 ? 所 有 报道 都 服务 于 两 个 受众 群体 : 还 
没有 听 说 某 件 事情 的 人 和 一 直 在 跟踪 这 件 事 的 人 。 而 Circa 则 结束 了 以 所 谓 
“跟随 ”模式 来 解决 这 个 问题 的 惯例 ， 并 对 事件 进行 持续 性 更 新 。 我 们 对 这 个 
概念 的 认识 建立 在 软件 工程 、 版 本 控制 以 及 面向 对 象 编程 基础 之 上 ， 并 将 这 些 
原理 应 用 于 编辑 和 阅读 新 闻 的 软件 。 技 术 、 产 品 和 新 闻 内 容 的 融合 依旧 是 大 多 
数 新 闻 媒 体 的 短 板 。 

在 将 这 个 概念 转化 为 Circa 的 过 程 中 ， 我 们 不 断 被 问 及 一 个 根本 性 问题 ， 
而 且 我 们 也 一 直 自 问 这 个 问题 “为 什么 目前 不 存在 这 种 产品 ?” 我 们 的 想法 
非常 简单 : 就 是 让 人 们 密切 跟踪 他 们 关心 的 新 闻 报 道 ， 就 像 人 们 在 Twitter 上 
关注 其 他 用 户 一 样 。 对 问题 的 挖掘 越 深 刻 ， 我 们 就 越 加 认识 到 为 什么 以 前 没有 
人 在 新 闻 领 域 做 到 这 一 点 : 因为 我 们 的 解决 方案 完全 有 悖 于 传统 新 闻 制 作 方 





式 ， 或 者 说 ， 是 大 多 数 行业 和 从 业者 被 灌输 而 且 习 以 为 常 的 模式 。 我 们 最 初 就 
坚信 ， 没 有 什么 神秘 之 处 ， 我 们 必须 将 创意 理念 彻底 解剖 到 核心 要 素 ， 而 后 再 
根据 消费 者 需求 重新 组 合 这 些 要 素 。 我 们 的 产品 功能 之 所 以 能 在 上 市 两 年 后 依 
旧 无 人 能 及 ， 是 因为 概念 或 许 并 不 复杂 ， 但 是 要 将 概念 发 展 成 为 产品 ， 则 在 技 
术 和 文化 上 存在 着 难以 克服 的 壁 全 。 

每 个 人 都 需要 了 解 周围 世界 的 发 展 状 况 。 虽 然 新 闻 并 未 衰亡 ， 但 它 却 未 能 
与 时 俱 进 。 新 闻 阅 读 和 创作 的 模式 与 一 个 世纪 之 前 大 同 小 异 。 在 我 们 评价 哪些 
值得 进一步 尝试 时 ， 如 果 我 们 能 给 这 个 陈腐 的 传统 业务 留 下 一 点 自己 的 痕迹 ， 


那 将 是 一 件 多 么 令 人 兴奋 的 事情 啊 ? 


投资 人 的 观点 : Circa 
大 卫 . 科恩 (David Cohen) ， 来 自 Techstars 


当 正确 的 创意 和 正确 的 人 相 结合 ， 并 将 创意 诉 诸 实践 时 ， 一 个 伟大 的 投资 
机 会 便 脱 颖 而 出 。 机 会 往往 出 现在 日 久 天 长 的 长 期 关系 中 。 当 你 逐渐 了 解 某 个 
人 ， 并 亲身 经 历 他 们 如 何 学 习 、 如 何 发 展 以 及 如 何 面 对 挑 战 时 ， 你 就 能 更 深切 
地 感受 到 这 是 一 个 怎样 的 人 。 只 有 信任 某 个 人 的 能 力 、 创 造 力 和 品格 时 ， 你 才 
会 将 投资 托付 给 他 们 。 

大 多 数 种 子 投 资 者 投资 的 是 人 。 对 Circa 来 说 ， 投 资 者 笃定 的 这 个 人 是 马 
特 . 加 利根 。2007 年 ， 加 利根 参加 了 Techstars 的 第 一 期 辅导 课程 ， 从 那 以 后 ， 
我 们 逐渐 成 为 熟人 。Circa 是 马 特 创建 的 第 三 家 公司 ， 也 是 我 投资 的 第 三 家 公 
司 。 在 他 成 功 地 将 自己 的 第 一 家 Socialthing 卖 给 美国 在 线 后 ， 我 投资 了 他 创建 
的 第 二 家 公司 SimpleGeo。 虽 然 SimpleGeo 不 成 功 ， 但 马 特 绝对 是 为 我 们 打 理 投 
资 的 优秀 管家 ， 后 来 ， 这 家 公司 被 出 售 给 位 于 俄勒冈 州 的 软件 服务 供应 商 
Urban Airship ， 这 是 一 家 业绩 增长 相当 不 错 ， 且 有 着 良好 收益 前 景 的 公司 。 

2011 年 ， 在 Techstars 的 创业 导师 和 校友 参加 的 年 度 创 始 人 会 议 中 ， 
Cheezburger Network 的 首席 执行 官 兼 Techstars 的 创业 导师 本 . 胡 ， 提出 了 创建 
一 家 媒体 公司 的 想法 。 由 于 他 当时 还 在 忙于 筹建 Cheezburger 的 工作 ， 因 而 准 
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会 。 最 精彩 的 创业 方式 无 疑 就 是 从 零 开 始 将 一 个 好 创意 变 成 现实 。 如 果 你 能 利 
用 强大 的 网 络 力量 进行 合作 ， 将 创意 从 虚无 变 成 伸手 可 触 的 果实 ， 这 种 神奇 的 
转化 就 有 可 能 发 生 。 本 . 胡 不 仅 是 公司 的 联合 创始 人 之 一 , 而且 是 公司 的 董事 





会 成 员 之 一 。 

大 众 显 然 就 是 一 个 正确 的 想法 和 正确 的 人 的 结合 体 。 马 特 是 产品 创意 设想 
和 传播 的 内 行 ， 他 将 一 批 拥 有 上 乘 业绩 的 人 才 组 建成 一 支 优 秀 的 创业 团队 。 当 
然 ， 我 看 好 的 不 只 是 团队 ，Circa 背后 的 创意 及 其 隐藏 的 巨大 商机 也 吸引 了 我 。 
顺应 移动 电话 大 潮 ，Circa 的 产品 将 与 新 闻 和 所 有 人 需要 的 内 容 与 人 们 使 用 移 
动 设备 的 方式 融合 起 来 。Circa 的 新 奇 之 处 就 在 于 ， 它 以 不 同方 式 认识 市 场 的 
新 闻 消 费 模 式 ， 让 人 们 以 最 便捷 的 方式 快速 浏览 他 们 需要 的 信息 。 

尽管 这 绝对 是 一 个 了 不 起 的 创意 ， 而 且 对 我 的 投资 决策 同样 至 关 重 要 ， 但 
促使 我 做 出 这 个 投资 决策 的 第 一 要 素 ， 还 就 是 我 和 马 特 的 关系 ， 以 及 对 于 创意 
实践 者 的 信任 。 





全 职工 作 

能 否 全 身心 地 投身 于 一 个 新 的 机 遇 ， 对 创业 的 成 功 至 关 重 要 。 如 果 创始 人 团队 
中 没有 一 个 全 职 人 员 ， 那 就 出 问题 了 。 记 住 ， 创 意 并 不 重要 ， 执 行 才 是 最 重要 的 ， 
而 执行 就 需要 有 全 身心 投入 的 创始 人 。 如 果 没 有 一 个 人 以 全 职 身份 投入 到 这 个 机 会 
， 怎 么 可 能 会 有 前 途 呢 ? 以 全 部 精力 参与 到 这 个 创业 机 会 中 的 人 越 多 ， 成 功 的 概 
以 全 职 身份 投身 于 一 个 全 新 的 机 遇 ， 这 本 身 就 是 一 种 承诺 。 如 果 无 法 做 到 这 一 
点 ， 就 要 考虑 能 否 以 其 他 方式 显示 自己 对 创业 的 奉献 意愿 。 投资 者 当然 希望 看 到 所 

谓 的 “风险 收益 共 担 机 制 ” 一 一 即 ， 创 始 人 的 个 人 利益 与 公司 未 来 休戚 相关 。 
有 些 投资 者 会 对 创始 人 未 全 职 参 与 的 项 目 犹 豫 不 决 。 但 很 多 创始 人 全 职 投入 的 
前 提 却 是 拿 到 资金 ， 因 此 ， 这 就 带 来 了 一 个 严重 的 进退 维 谷 的 两 难 境地 。 那么 ， 如 
果 不 准备 放弃 日 常 工作 ， 你 该 怎么 办 呢 ? 假如 你 可 以 证 明 ， 产 品 已 经 在 你 兼职 工作 
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期 间 
推动 


全 职 





取得 收入 或 用 户 ， 那 么 ， 这 或 许 就 是 最 好 的 例证 一 一 接受 投资 并 全 职 投入 ， 必 将 
你 取得 更 大 的 成 功 。 虽然 说 尽早 证 明 你 的 创意 非常 重要 ， 但 是 对 于 一 个 你 不 能 
投入 的 创业 机 会 ， 证 明 其 价值 更 为 重要 。 


















































在 其 位 ， 谋 其 职 
所 有 伟大 创业 者 不 仅 善于 从 成 功 中 学 习 经 验 ， 也 善于 从 错误 中 汲取 教训 。 经 验 
为 多 种 形式 ， 不 仅 包括 创建 一 家 创业 企业 并 成 功 退出 ， 也 包括 创建 一 家 企业 但 最 





































































































终 却 只 能 眼 巴 巴 地 看 着 其 骨 溃 次 亡 。 


业 团 








验 和 教训 |。 
































不 同 的 企业 创始 人 有 着 不 同 的 经 历 。 通过 建立 一 个 具有 多 样 化 背景 和 经 验 的 创 
队 ， 会 有 助 于 加 快 机 会 的 评价 过 程 ， 因 为 每 个 创始 人 都 可 以 为 团队 带 来 不 同 的 经 



























































段 如 你 是 第 一 次 创业 ， 这 一 点 尤为 重要 。 不 要 试图 事 必 身 亲 ， 一 定 要 寻找 拥有 





























相当 经 验 的 合作 创业 者 。 如 果 所 有 团队 成 员 都 是 第 一 次 创业 ， 那 就 一 开始 就 寻找 一 





























个 可 
并 让 











以 与 你 们 合作 共事 的 导师 。 如 果 你 没有 经 验 ， 就 要 吸引 有 经 验 的 人 进入 团队 ， 
也 们 参与 你 的 事 


多 资 者 经 常会 说 : “我 可 不 想 让 创业 者 拿 着 我 的 钱 学 习 。 ”虽然 很 多 投资 者 认 
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为 ， 支 持 有 经 验 的 创业 者 是 更 安全 的 投资 选择 ， 但 有 些 人 却 偏爱 和 初次 创业 者 合作 。 


虽然 人 们 认为 经 验 丰富 的 创业 者 往往 拥有 更 现实 的 预期 和 规划 ， 有 更 多 的 资源 渠道 
( 包括 资本 ) 和 更 成 熟 老练 的 判断 ， 但 首次 创业 者 往往 不 受 历 史 经 验 的 束缚 ， 因 而 更 


























































































































RAE. 因此 ， 首 次 创业 者 和 成 熟 创业 者 的 结合 或 许 更 有 可 能 创造 奇迹 。 
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难以 预料 。 对 创业 企业 来 说 ， 了 唯一 可 以 肯定 的 是 ， 你 注定 要 劳累 多 年 。 
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激情 


创建 企业 是 一 个 非常 艰难 的 历程 ， 资 源 存在 稀缺 性 ， 而 且 障 碍 比比 皆 是 ; 成 功 还 
























































创业 是 创业 者 追求 的 事业 ， 而 不 是 谋生 的 工作 。 因此 ， 你 只 能 去 追求 让 你 为 之 





























RESANS. 一 位 著名 高 尔 夫 球 手 曾 说 过 : 人 们 只 会 尽 其 所 能 做 最 让 自己 享受 


























的 事情 。 





这 种 对 于 体育 运动 的 痴情 适合 于 创业 者 ， 因 为 对 利润 的 向 往 显然 不 足以 让 


























解决 自己 的 问题 
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自 挠 其 痒 ， 是 一 个 强大 的 方法 。 Coupe 就 是 一 款 成 功 的 应 








用 程序 ， 它 可 以 让 两 个 关系 密切 的 人 进行 私密 、 安 全 的 沟通 ， 它 的 出 现 显然 顺应 于 人 





的 需求 。 迈克 尔 ' 彼得 罗 夫 人 
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ichael Petrov ) 和 合作 创始 人 在 Y Combinatorfe e 
创建 Couple ( 最 初 的 名 称 是 Pair) 的 原型 时 ， 他 们 的 女 朋友 分 别 回 到 了 加 拿 大 和 日 












































本 。 两 地 分 离 的 感觉 促使 几 位 加 拿 大 创业 者 试图 创建 一 个 与 女 朋 友 联 系 的 交流 平 


这 个 创意 引发 


万 次 , 发 送信 息 超 














过 100 





Entrepreneur ) 节目 采访 时 


题 。 他 的 回答 一 语 中 的 ; f 














巨大 反响 ， 仪 在 应 用 程序 测试 版 发 布 的 前 四 天 内 ， 下 载 量 即 超过 D 


























万 条 。 当 接 








受 肖 恩 的 “赤裸 企业 家 ” (The Naked 














,“ 彼 得 罗 夫 被 问 及 年 轻 学 员 应 如 何 寻找 创业 激情 的 问 












































要 你 放弃 学 校 酒吧 ， 





把 星期 
























































ERFA, 一 定 要 聚焦 于 能 带 来 激情 的 爱好 。 这 可 能 需 
四 晚上 的 时 间 用 来 探索 、 构 建 自 己 设想 的 事情 。 创始 人 
间 。 因此 ， 在 这 个 过 程 中 ， 你 必须 酷爱 自 


往往 需要 为 企业 诞生 付出 数 干 个 小 时 的 时 
































己 的 创意 ， 而 不 仅仅 是 喜欢 。 如 果 你 按照 预期 货币 收益 来 评判 机 会 ， 那 么 ， 在 拿 到 











这 笔 钱 之 前 ， 你 会 怎样 做 呢 





激情 出 发 。 


























“即使 得 不 到 资金 ， 我 也 会 做 下 去 ” 





ib, Grinds Coffee? 的 创始 人 马 特 : 4 
Pezet) 就 不 乏 这 种 
装 满 新 磨 咖 啡 的 咖啡 袋 。 























激情 。 





他 们 对 自己 的 呈 














? 因此 ， 切 莫 过 分 强调 财务 结果 ， 而 是 要 从 你 的 爱好 和 











一 一 这 种 想法 对 投资 者 来 说 无 疑 是 个 好 兆 























KP ( Matt Canepa ) 和 帕 特 : 佩 泽 特 ( Pat 
































两 个 人 共同 为 自己 的 产品 筹集 资金 一 一 而 他 们 的 产品 就 是 


























非 袋 精心 调味 ， 并 补充 了 适当 的 维生素 和 





























营养 成 分 。 他 们 在 大 学 考试 复习 期 间 想 至 
































上 了 这 个 创意 ， 他 们 意识 到 ， 这 种 产品 有 可 




















能 对 咀嚼 烟草 形成 一 种 健康 而 可 行 的 替代 。 























对 不 利 事件 的 抵御 能 力 ) ， 并 导致 你 右 























你 对 现实 问题 选择 视而不见 。 成 功 的 创 ， 








但 激情 也 会 带 来 副作用 。 太 少 的 激情 会 挫 毁 你 对 逆境 的 抵抗 力 ( 也 就 是 说 ， 你 






































FE 毫 无 进展 时 选择 退缩 。 而 过 多 的 激情 则 会 让 























“者 需要 在 两 者 之 间 找 到 平衡 一 一 他 们 既 要 




















对 愿景 充满 信心 ， 又 要 始终 尊重 现实 世界 的 束缚 。 因此 ， 问 题 的 关键 就 在 于 在 言 目 


信念 与 理性 乐观 之 间 求 得 平衡 。 
《从 优秀 到 卓越 》 一 书 的 作者 吉姆 柯林斯 (Jim Collins ) 将 这 种 权重 戏称 为 








“斯 托 克 代 尔 悖 论 ” 


( Stoc 








dale Paradox ) 





















































-o 斯 托 克 代 尔 是 一 位 美国 海军 上 将 ,他 
































是 越南 战争 期 间 被 俘 的 美军 























最 高 级 别 将 领 ， 

















旦 他 并 未 得 到 任何 优待 ， 还 被 关押 长 达 八 


























年 之 久 。 被 关押 期 间 ， 斯 托 克 代 尔 经 常 被 看 管 人 员 严刑 拷打 。 很 多 俘虏 死 于 狱 中 ， 




















BW 站 

















但 斯 托 克 代 和 尔 始终 告诉 自己 ， 他 终 
克 代 和 尔 以 对 现实 的 尊重 克 月 











民 了 对 








有 一 天 会 得 到 自由 ， 会 再 次 看 到 他 的 妻子 。 斯 托 




















自由 的 言 目 





追求 ， 一 方面 是 对 未 来 的 信心 和 乐观 主 
































义 ， 另 一 方面 则 是 充分 尊重 现实 ， 这 种 极 不 稳定 的 平衡 构成 了 “斯 托 克 代 尔 悖 论 ” 的 









































景 下 理解 吉 


























有 哪些 江 
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RERJERSC 
实 、 激 情 和 实效 之 间 找 到 权衡 点 。 

















£l 

















创业 企 


- 





创业 时 期 的 颠 租 起 伏 。 所 有 创业 企 
/都 很 难熬 过 第 一 个 年 头 。 对 每 个 人 














正在 创建 的 事业 。 
































基本 特征 ， 它 不 仅 适 用 于 战争 中 的 囚犯 ， 也 适用 于 创业 者 。 因此 ， 不 妨 在 我 们 的 场 











Je 柯林斯 在 《从 优秀 到 卓越 》 中 的 原意 : 创业 者 必须 始终 坚信 一 一 无 论 
难 险阻 ， 他 们 的 事业 必 将 取得 成 功 。 另 一 方面 ， 创 业者 还 要 敢于 面 对 最 残 
无 论 他 们 是 谁 ， 都 必须 在 全 力 投 入 和 批判 性 思维 、 盲 自信 仰 和 客观 现 
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可 培养 潜力 

















/者 确实 需要 “ 厚 脸皮 ”和 百折不挠 的 意志 。 没有 这 两 者 ， 他 们 就 无 法 忍受 





























此 都 需要 激情 与 奉献 ， 没 有 坚韧 和 信心 ， 大 多 数 


| 始 人 来 说 ， 他 们 全 部 的 热情 都 将 倾注 于 






































ES 


但 是 在 有 的 时 
































候 ， 过 度 的 激情 也 可 能 成 为 客观 评价 机 会 的 障碍 。 





















































上 店 ， 但 真正 的 受益 者 却 是 在 杂货 
































缺陷 的 ， 因 为 这 会 增 旋 




















客 因 此 而 对 杂货 店 形成 的 赞誉 。 








己见 ， 甚 至 于 在 听取 了 几 位 潜在 顾客 的 


























Pristine Cart 是 一 种 对 购物 车 进行 消毒 的 产品 。 虽然 购买 这 种 产品 的 是 杂货 
占 购物 的 顾客 。 虽然 这 个 创意 不 错 ， 但 作为 机 会 来 
杂 货 店 的 成 本 ， 并 远 远 超过 由 此 带 来 的 收益 
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与 潜在 顾客 相同 的 反馈 时 ， 丸 

















虽然 可 以 通过 其 他 方法 清洗 购物 车 ， 但 创业 者 固执 
反馈 之 后 ， 依 旧 不 肯 承 认 价 值 与 成 本 的 失衡 。 
造成 这 种 固执 的 部 分 原因 在 于 ， 创 业者 已 经 为 此 投入 了 12 万 美元 。 但 是 在 投资 者 也 
[ 果 创 业者 继续 执迷不悟 ， 只 会 导致 这 个 项 目 失去 可 






























































可 培养 潜力 是 指 创业 者 愿意 以 开放 的 胸怀 接受 外 界 的 评价 、 质 疑 和 建议 。 也 就 


AR, 


























问题 的 关键 不 是 在 于 是 否 




















拥有 正确 的 答案 ， 而 是 在 于 克制 唯我独尊 的 自我 意 























识 ， 接 受 外 部 反馈 。 当 一 个 优秀 的 外 

















上 业者 对 自己 的 创意 有 足够 信心 时 ， 他 就 会 主动 
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这 是 机 会 评价 过 程 的 一 个 关键 部 分 ， 因 为 反馈 有 助 于 创业 者 识别 





























创业 本 身 就 是 干 变 万 化 的 过 程 ， 很 少 有 几 个 创业 理念 能 自始至终 不 发 生变 化 。 


可 培养 潜力 的 创业 者 必须 随时 能 展现 这 种 角 


046 





























EJ. 为 验证 可 培养 潜力 ， 潜 在 投资 者 可 











Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 

















能 会 开 诚 布 公 地 提出 问题 ， 比 如 说 : “我 担心 的 是 谷歌 ， 你 何以 认为 它们 不 会 构成 威 
胁 呢 ? ”创业 者 如 何 反 应 将 成 为 他 们 决定 是 否 投资 的 重要 参考 。 如 果 创业 者 回应 
“谷歌 还 不 知道 该 如 何 创新 …… ”这 可 能 就 是 一 个 信号 ， 表 明 他 的 自我 意识 正在 影响 
其 判断 的 理性 ， 换 句 话说 ， 这 个 创业 者 根本 就 没有 可 培养 潜力 。 

可 培养 潜力 的 特征 就 是 思维 续 密 、 虚 怀 若 谷 而 且 富有 好 奇 心 。 例如 ， 在 被 问 及 
“你 认为 自己 在 三 年 后 的 公司 里 将 处 于 何 种 地 位 ? ”时 ， 投 资 者 肯定 不 愿意 听 到 这 样 的 
回答 : “是 公司 的 领导 者 ， 我 将 是 公司 唯一 最 有 价值 的 首席 执行 官 。 ”而 “工作 最 需要 
我 的 地 方 ” 则 会 让 投资 者 对 公司 的 未 来 更 加 充满 信心 。 或 者 说 ， 面 对 “在 你 的 团队 
中 ， 谁 比 你 更 了 解 情况 ”这 个 问题 ， 最 糟糕 的 答案 莫 过 于 “没有 ”。 相 比 之 下 ， 更 可 
取 的 答案 则 是 : “每 个 人 ， 我 的 身边 永远 有 能 与 我 互补 的 人 才 ”。 至 于 “我 有 点 担心 
Facebook， 你 赁 什么 认为 他 们 不 会 构成 威胁 呢 ? ”这 个 问题 ， 恰 当 的 回答 可 能 是 : 

“它们 当然 可 以 做 到 ,没有 什么 是 Facebook 做 不 到 的 ， 但 更 重要 的 问题 在 于 ， 他 们 是 
否 能 在 产品 开发 方面 领先 一 步 ， 以 至 于 有 可 能 影响 到 我 们 的 市 场 战略 。 ^ 
财务 资源 不 受 约束 的 企业 可 以 做 很 多 事情 ， 但 能 否 围 绕 创意 快速 展开 ， 同 样 要 受 


第 
到 组 织 、 层 级 和 优先 性 等 结构 性 障碍 的 影响 。 因此 ， 对 某 个 拥有 价值 潜力 的 具体 创 K JA 
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意 来 说 ,我 们 最 关心 的 一 点 在 于 : 哪些 因素 会 妨碍 我 们 将 创意 落实 到 实践 中 。 才 

很 多 投资 者 希望 给 创业 企业 带 来 的 不 只 有 资金 ， 他 们 还 想 提供 指导 ， 为 创业 企 : 
贡献 自己 的 社会 网 络 ， 当 然 ， 最 重要 的 则 是 他 们 的 经 验 和 教训 。 投资 者 支持 的 创 } 
者 不 仅 要 善于 倾听 ， 还 要 善于 表达 。 
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创业 者 的 观点 ; 7 Virtues 香水 
Ef- 斯 蒂 格 曼 (Barb Stegemann) 





我 的 激情 源 于 我 作为 一 个 女性 对 加 拿 大 的 感恩 一 一 这 是 一 个 可 以 自由 投票 
的 国家 ， 在 这 里 ， 我 拥有 了 财富 ， 我 体会 到 安全 ， 我 们 的 孩子 可 以 去 公立 学 


校 ， 我 们 有 漂亮 的 公路 ， 总 之 ， 在 加 拿 大 ， 我 们 感到 很 幸福 。 我 出 生 于 普通 人 
之 家 ， 我 的 青少年 时 期 几乎 都 是 依靠 社会 福利 长 大 的 ， 我 知道 ， 我 可 以 找 一 份 
兼职 ， 就 可 以 像 其 他 孩子 一 样 买 到 合身 的 衣服 。 此 外 ， 我 还 要 用 有 尊严 的 方式 
分 享 我 们 所 拥有 的 一 切 。 我 从 来 没有 想到 需要 能 善 捐赠 ， 我 希望 收 到 宴会 的 邀 





请 书 。 这 就 是 我 创建 7 Virtues 香水 的 目的 。 我 们 向 海地 、 卢 上 旺 达 、 阿 富 汗 和 中 
东 的 供应 商 为 我 们 的 香水 产品 购买 精油 原材料 ， 并 借 此 洲 请 他 们 前 来 参加 宣 
会 。 我 们 是 平等 的 ， 我 需要 他 们 ， 他 们 也 需要 我 。 

我 对 7 Virtues 香水 之 所 以 充满 激情 ， 是 因为 它 为 我 以 及 每 个 喜欢 我 们 香水 
产品 的 人 提供 了 一 种 重建 国家 的 力量 。 我 非常 感谢 我 的 投资 者 布雷 特 . 威尔逊 
(Brett Wilson) ， 他 已 成 为 我 的 导师 ， 并 对 公司 的 扩大 和 发 展 提供 一 切 力所能及 
的 支持 和 空间 。 我 们 已 经 向 世人 证 明 ， 只 有 具备 社会 责任 感 的 企业 才能 成 为 优 
秀 的 企业 ， 而 且 我 们 的 产品 同样 非常 出 色 。 这 就 是 我 们 的 关键 顾客 之 所 以 
需要 我 们 的 香水 ， 是 因为 它们 不 含有 和 邻 茶 二 甲酸 酯 或 是 对 羟基 茶 甲 酸 酯 ， 而且 
她 们 又 恰恰 是 素食 主义 者 。 女 性 朋友 告诉 我 ， 在 购买 我 们 的 天 然 精油 产品 之 
前 ， 她 们 无 法 使 用 香水 ， 但 是 现在 ， 即 使 是 工作 中 ， 她 们 也 会 使 用 香水 ! 

我 的 激情 之 所 以 能 让 7 Virtues 香水 取得 成 功 ， 唯 一 的 原因 就 是 我 对 这 个 想 
法 的 创意 ， 就 如 同 我 对 我 孩子 那样 的 尊重 和 重视 。 我 对 7 Virtues 的 培育 、 呵 
护 、 尊 重 、 鼓 励 和 挑战 ， 就 如 同 父 母 之 于 孩子 般 的 诚挚 。 不 多 不 少 ， 恰 如 其 
分 ， 我 知道 什么 时 候 该 自由 放任 ， 什 么 时 候 该 倍加 关注 。 


投资 人 的 观点 : 7 Virtues 香水 
布雷 特 . 威尔逊 


在 我 参加 “ 龙 之 穴 ” 真 人 秀 节目 的 全 部 时 间 里 ， 还 没有 哪个 人 能 像 巴 布 
斯 蒂 格 曼 那 样 给 我 留 下 如 此 深刻 的 印象 : 巴 布 走 过 来 ， 看 着 我 们 的 眼睛 说 ， 
“这 就 是 我 想 说 的 "”， 我 永远 不 会 忘记 那 一 刻 。 投 资 于 社交 创业 企业 可 能 会 很 
艰难 ， 非 营利 项 目 通常 不 会 成 为 好 的 投资 ， 但 这 显然 不 是 巴 布 带 给 我 们 的 创 
意 。 相 反 ， 她 的 创意 是 一 个 兼 具 社 会 效益 和 经 济 效益 的 营利 性 企业 。 巴 布 并 不 
想 创建 一 家 芒 善 机 构 ， 她 的 目标 是 通过 创业 来 实现 自力 更 生 。 

激情 和 坚 识 就 写 在 巴 布 的 脸 上 一 一 这 也 是 每 个 创业 者 将 机 会 转化 为 成 功 所 
不 可 或 缺 的 两 件 法 宝 。 创 业者 每 天 都 要 面临 高 度 的 不 确定 性 和 资源 的 稀缺 性 。 
当 你 在 为 自己 的 公司 璋 精 竭 虑 时 ， 其 他 人 或 许 还 在 睡 大 觉 ， 激 情 是 唯一 能 让 你 
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Your Day Job 


RAE FIDE, KAALA RELA HÀ RR dEiE p, Ed 
时 就 会 成 为 你 唯一 可 以 依赖 的 力量 。 巴 布 在 自己 的 推介 中 把 激情 和 坚韧 展现 得 
WIRE 

不 同 于 “ 龙 之 穴 ” 真 人 秀 节目 中 很 多 为 实现 梦想 而 争取 资金 的 人 ， 巴 布 
带 来 的 是 一 个 她 充满 激情 并 愿 为 之 付出 的 机 遇 。 她 并 没有 为 对 海外 供应 商 支付 
高 于 市 场 价格 的 价格 而 道歉 ， 因 为 她 的 供应 商 几乎 都 是 处 于 极度 贫困 状态 的 农 


民 ， 因 此 ， 这 么 高 的 价格 反而 会 让 消费 者 体会 一 种 难得 的 荣誉 感 。 巴 布 把 自然 
襄 赋 的 约束 变 成 了 机 会 。 基 于 为 全 球 贫困 人 口 提 供 自我 救助 解决 方案 的 激情 ， 
我 感到 一 种 不 得 不 参与 其 中 的 责任 感 。 从 遇 到 这 位 令 人 剧目 相 观 的 创业 者 第 一 
天 起 ， 巴 布 没 有 做 过 任何 一 件 让 我 对 支持 和 资助 她 感到 后 悔 的 事情 。 今 天 ， 我 
对 巴 布 . 斯 蒂 格 曼 和 7 Virtues 香水 的 信任 甚至 高 于 以 往 任何 时 候 。 





吸引 人 才 的 能 

能 够 吸引 人 才 ， 这 本 身 就 是 一 种 能 力 ， 而 这 对 创业 团队 来 说 尤为 重要 。 

大 多 数 创业 企业 都 在 资源 上 存在 严重 制约 ， 很 少 有 几 个 创业 企业 拥有 充足 的 资本 
和 人 力 资源 。 满足 资本 需求 的 一 部 分 内 容 就 是 减少 资源 束缚 ， 但 是 要 吸引 资本 ， 首 
先 需要 你 拥有 一 个 好 的 团队 。 这 似乎 是 一 个 棘手 的 问题 ， 在 取得 资本 之 前 ， 创 业者 
必须 想方设法 建立 一 个 强大 的 创业 团队 。 
为 什么 有 人 愿意 放弃 已 经 参与 的 机 会 ， 转 而 为 一 个 还 没有 找到 资金 的 新 创意 进行 
SAR? ”有 趣 的 是 ， 这 恰恰 可 以 成 为 你 练习 解释 创意 的 好 办 法 ， 也 为 你 的 愿景 表述 
能 力 和 机 会 宣讲 能 力 提供 了 第 三 方 验证 。 
如 果 你 能 吸引 其 他 创业 者 放弃 高 收入 工作 加 入 你 的 团队 ， 投 资 者 当然 想 知 道 其 中 
的 原因 。 如 果 你 能 让 其 他 人 辞去 在 现 有 工作 和 你 一 起 创业 ， 那 么 ， 这 就 是 证 明 你 的 
机 会 和 你 解释 机 会 的 能 力 最 令 人 信服 的 证 据 。 一 定 要 认识 到 ， 反 向 推论 也 是 有 效 
的 : 如 果 机 会 这 么 好 ， 为 什么 没有 人 愿意 辞去 工作 全 职 参 与 你 的 创业 呢 ? 

在 对 创业 机 会 进行 评价 时 ， 能 否 吸 引 合 适 的 人 才 加 入 创业 团队 至 关 重 要 。 几 年 
之 前 ， 肖 恩 曾 为 多 伦 多 《环球 邮 报 》 (Globe and Mail ) 进行 了 一 项 研究 ， 研 究 结 果 
显示 ， 成 功 的 创业 公司 首先 需要 一 个 能 力 均衡 的 管理 团队 。 于 是 ， 肖 恩 提 出 了 被 他 
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称 为 “人 才 三 角形 ”模型 ,，" GXRSESBI EX 


验 














( 见 图 5-1)。 





图 5 -1 怀 斯 的 “人 才 三 角形 ” 


Ti, 我 们 深入 讨论 “人 才 三 角形 ”中 的 各 个 要 素 。 


商业 头脑 














商业 头脑 通常 体现 于 公司 的 首席 执行 官 、 




















Hp: 商业 头脑 、 行 业 知 识 和 运营 经 



























































对 于 在 什么 时 候 筹集 多 少 资金 ， 在 什么 时 候 以 及 丸 



































营 企 业 的 能 力 。 管理 团队 的 领导 者 应 知道 如 何 进行 预算 、 预 涡 
处 理 创业 公司 的 基本 业务 和 管理 问题 。 
拥有 商业 头脑 的 创始 人 通常 在 其 他 创业 公司 担任 过 多 年 高 管 职务 。 


















































及 扩大 业务 的 时 间 和 方式 等 心 知 肚 明 。 
如 果 创 业 团队 中 缺乏 有 商业 头脑 的 创业 者 ， 机 会 大 多 会 失之交臂 。 商业 头脑 是 
从 业经 验 的 结果 ， 而 且 多 以 阶段 为 中 心 ， 而 不 是 以 行业 为 中 心 ， 也 就 是 说 ， 每 个 



















































































首席 运营 官 和 首席 财务 官 ， 有 具体 是 指 经 
|、 领导 和 计划 ， 应 能 

















X, ft) 























[ 何 聘用 员工 ， 如 何 考 虑 知识 产权 以 





阶段 都 有 自己 的 特征 ， 因 此 ， 商 业 头 脑 也 体现 为 对 不 同 阶段 的 驾驭 能 
































具体 来 说 ， 来 自 《 财 富 》1000 强 企业 的 















































行 第 二 次 创业 的 年 轻 管理 者 反倒 有 可 能 是 




































































思维 绩 密 的 创业 者 善于 剖析 自己 的 弱点 ， 
































首席 执行 官 未 必 适 合 于 创业 公司 ， 而 正 


最 佳人 选 。 














tefi 








经 营 专 家 。 GrowZorb 的 发 明 者 大 卫 : 科 奇 ( David Koetsch ) 就 是 一 个 


050 


] 深 知 ， 他 们 不 只 需要 资金 ， 还 需要 
9 


















































币 ， 在 对 产品 、 顾 客 和 竞争 对 手 进行 分 析 后 ， 他 开始 寻找 资金 。 


Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 


























日 缺乏 商业 头脑 。 在 他 的 创意 推介 


























合作 创业 伙伴 。 投资 者 终于 同意 








奇 是 一 位 设计 工程 ) 

投资 者 很 清楚 ， 科 奇 拥有 行业 知识 和 经 营 经 验 ,f 

中 ， 大 卫 提 到 ， 他 正在 寻找 一 名 有 商业 经 营 经 验 和 

进行 投资 ,但 他 们 的 投资 条 件 之 一 ， 就 是 “我 们 需要 一 个 能 亲自 经 营 企业 的 人 ， 因 











此 ， 我 们 必须 尽快 找到 那个 人 ” 。 





关 领 域 的 律师 、 会 计 师 和 创业 


“人 才 三 角形 ”的 第 二 个 角 是 行 






































如 果 你 的 团队 





导师 自然 有 所 帮助 。 

















行业 知识 









































知识， 它 是 


尔 在 创业 机 会 所 处 行业 内 长 期 工作 












































你 清楚 顾客 需要 的 是 什么 吗 ? 你 








你 知道 哪些 功能 和 优点 是 顾客 最 关心 的 ? 你 是 否 了 解 







































































/知识 应 该 来 自 于 金融 领 






































实施 某 种 新 的 事物 ， 那 么 ， 掌 握 





























中 获得 的 。 行业 知识 始 于 对 顾客 和 行业 的 了 解 。 

是 否 知 道 顾客 会 如 何 购买 呢 ? 

自己 所 在 的 行业 ， 知 道 或 能 设想 出 突破 行业 传统 运行 方式 的 机 会 ? 
如 果 你 想 创 建 一 家 变革 银行 业 的 企业 ， 那 么 ， 相 应 的 行 、 

域 、 最 好 是 银行 业 的 长 期 从 业经 验 。 如 果 你 正 准 

该 行业 运营 机 制 的 内 部 知识 显然 是 最 重要 的 出 发 点 。 
以 银行 业 为 例 ， 担 任 过 美国 银行 首席 运营 


头脑 ， 因 为 他 只 有 大 公司 的 经 验 ， 但 这 些 经 验 却 未 必 适 合 创业 企业 。 

























































































软 人 


公司 ， 他 就 有 可 能 掌 























专业 知识 还 























如 果 一 个 人 








ZAT 














在 无 线 支 付 行业 了 
么 ， 以 及 行业 的 最 大 问题 在 


D 





E, 


助 于 识别 和 吸引 关键 人 物 ， 确 保 创业 公司 的 计划 合理 可 行 。 
CET 20 年 ， 那么 ， 



































说 的 “ 没 


问题 指向 的 解决 方案 ”。 








过 度 简化 问 


的 人 未 必 有 具备 创业 公司 所 需要 的 商 } 
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若 一 个 人 来 自 

















层 彻 底 变 革 电 子 银行 转账 业务 后 台 处 理 方式 的 行业 知识 。 














比如 说 ， 


可 能 了 解 顾客 的 需要 是 什 

















他 就 更 











[知识 ， 创 业 公司 就 会 冒 着 解决 方案 不 被 市 场 接受 的 风险 ， 也 就 是 通常 所 























更 糟糕 的 是 ， 没 有 专业 知识 ， 


很 多 创业 公司 会 

















EON, HE 























人 才 三 





产品 , 并 将 


运营 经 验 
角形 的 第 三 个 要 素 是 运营 经 验 。 拥有 
产品 交付 给 顾客 。 在 网 上 零售 店 ， 创 




















低估 构建 可 行 产品 的 挑战 。 


运营 经 验 的 创业 者 知道 该 如 何 制造 
业者 不 仅 要 监督 电 商 的 前 端 网 站 建 























BW 站 











立 ， 还 要 监督 后 端的 食品 交付 过 程 。 因此 ， 运 营 经 验 涵盖 从 产品 设计 到 交付 的 整个 
























































没有 运营 经 验 ,创业 者 往往 难以 推出 其 产品 。 更 糟糕 的 是 ， 即 使 他 们 有 可 能 推 
出 产品 ， 但 却 无 法 如 约 交 付 。 只 有 交付 给 最 终 用 户 和 顾客 的 产品 才 会 成 为 好 产品 。 
如 果 你 的 团队 缺乏 运营 经 验 ， 可 以 邀请 以 前 接触 过 类 似 产品 的 成 员 加 入 团队 。 

在 “ 创 智 赢家 ”节目 中 ， 曾 出 现 过 一 对 医生 兄弟 阿尔 伯 特 (Albert) MEES - 阿 
XÆ (Richard Amini)， 他 们 推出 的 是 一 种 用 于 医疗 行业 的 产品 ， 名 为 “Rolodoc”。” 
实际 上 ，Rolodoc 就 是 一 种 针对 医生 和 医疗 专业 人 员 的 通讯 录 ， 以 便于 患者 与 他 们 及 
时 进行 沟通 和 快速 交流 想法 。 作为 医务 从 业者 ， 两 位 创始 人 显然 拥有 将 Rolodoc 推 
向 市 场 的 专业 知识 。 尽管 评委 也 赞同 这 个 目标 市 场 的 合理 性 ， 但 运营 经 验方 面 的 
乏 还 是 让 Rolodoc 的 创业 团队 失去 了 投资 者 ， 因 为 两 位 创始 人 对 如 何 建 立 、 启 动 、 推 

进 并 维持 社交 网 络 几 乎 一 穿 不 通 。 
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导师 

导师 通常 是 有 经 验 的 创业 者 或 行业 专家 ， 他 们 可 以 通过 各 种 方式 帮助 创业 者 ， 比 
如 说 ， 提 前 指出 尚未 出 现 的 问题 ， 根 据 先前 经 验 制定 克服 障碍 的 解决 方案 ， 为 创业 者 
提供 可 以 效仿 的 模板 ， 并 参与 企业 的 决策 过 程 。 
限 的 资源 往往 会 限制 创业 者 雇佣 员工 ， 或 是 将 营销 、 产 品 开发 、 会 计 以 及 人 力 
资源 管理 等 很 多 必须 完成 的 任务 进行 外 包 。 此 外 ， 初 出 茅 庐 的 创业 者 必须 尽快 掌握 
管理 技巧 ， 因 为 缺少 这 方面 的 能 力 往往 是 企业 失败 的 主要 原因 之 一 。 导师 可 以 在 这 

些 方面 发 挥 关键 作用 ， 因 为 非 正式 学 习 和 辅导 对 于 提高 创业 者 的 技能 尤为 重要 。 
担任 创业 企业 的 创始 人 或 是 首席 执行 官 ， 可 能 是 一 件 非 常 孤独 、 令 人 泪 形 甚至 是 
不 断面 对 冲突 和 失望 的 工作 。 因此 ， 向 一 个 关系 密切 、 值 得 信赖 的 人 倾诉 困难 和 痛 


往 会 让 创业 者 在 黑暗 中 看 到 最 宝贵 的 光芒 。 
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董事 会 及 顾问 








描述 创业 者 困境 的 名 言 警句 不 胜 枚 举 。 经 常 听 到 的 一 句 话 是 ， 要 筹集 到 资 
你 需要 一 只 伟大 的 团队 ; 但 是 要 建立 一 只 伟大 的 团队 ， 你 就 需要 资本 。 缺乏 资本 推 





















































052 


Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 




































































动 ， 往 往 会 阻碍 创业 公司 吸引 到 高 水 平 的 全 职员 工 ， 让 创业 的 人 才 三 角形 残缺 不 全 。 
zE 
275 


























而 优秀 的 董事 会 或 顾问 委员 会 则 有 可 能 帮助 创业 者 解决 与 此 相关 的 很 多 问题 ， 
包括 

e 为 创始 人 做 宣传 。 

。 针对 问题 和 举措 定期 提出 反馈 意见 。 


反 
e 扩大 创业 者 的 网 络 、 领 导 技能 和 专长 。 
。 向 外 界 发 出 企业 值得 信赖 和 支持 的 信号 。 
































TII} 


最 后 一 点 值得 进一步 探讨 。 在 经 济 学 中 ， 信 号 理论 的 内 涵 就 是 一 方 如 何以 可 
的 方式 向 另 一 方 发 出 有 关 自 己 的 信息 。 如 果 建 立 一 个 由 名 声 显赫 者 组 成 的 董事 会 
你 就 可 以 向 外 界 发 出 一 个 信号 : 你 的 公司 是 值得 信赖 与 支持 的 。 惠普 公司 的 前 首 
执行 官 梅 格 . Sue (Meg Whitman) 是 二 手 商品 移动 交易 平台 Zaarly 的 董事 ， 
很 容易 人 们 将 这 家 公司 与 惠普 或 是 eBay 联系 起 来 ， 因 此 ， 这 就 向 市 场 发 出 了 一 个 
号 : Zaarly 是 一 家 非常 有 想象 力 的 公司 。 大 多 数 人 会 认为 ， 作 为 领导 eBay 成 为 全 
球 电子 商务 顶级 企业 的 管理 者 ， 惠 特 曼 当然 了 解 Zaarly 的 业务 ， 而 以 董事 会 成 员 身份 A 
加 入 这 家 公司 ， 则 意味 着 她 对 公司 的 认可 。 不 过 ， 切 莫言 目 遵从 这 一 观点 ， 因 为 一 4 
位 著名 管理 者 加 入 某 家 公司 的 董事 会 ， 这 本 身 不 能 保证 任何 事情 。 归根 到 底 ， 还 需 
要 创始 人 自己 去 创建 业务 。 
事 会 由 股东 选举 产生 ， 董 事 对 公司 承担 受托 义务 ， 董 事 会 拥有 一 整套 正式 的 责 
任 义 务 体系 。 PHR- 菲尔德 在 《创业 董事 会 : 充分 利用 董事 会 (Startup 
Boards. Getting the Most Out of Your Board of Directors ) 一 书 中 对 这 些 责任 进行 
了 详细 讨论 。 ”尽管 创始 人 可 以 控制 公司 的 董事 会 ， 但 作为 一 家 创业 公司 的 首席 执行 
E, ， 不 管 他 是 否 是 公司 的 创始 人 ， 还 是 要 向 董事 会 报告 工作 。 归根 到 底 ， 董 事 要 对 
公司 的 某 些 行 为 负责 ， 因 此 ， 他 们 必须 认真 履行 职责 。 

顾问 也 可 以 发 挥 类 似 于 董事 的 作用 ， 但 他 们 不 承担 任何 责任 。 他 们 无 需 对 公司 
承担 受托 义务 ， 而 且 很 少 会 因 公司 行为 而 面 对 任何 法 律 风险 。 此 外 ， 创 始 人 和 首席 
执行 官 可 以 自行 增加 或 取消 顾问 委员 会 ， 因 为 顾问 委员 会 的 职责 是 为 创始 人 或 首席 执 


行 官 服务 ， 而 非 相 zs 
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Wr 
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顾客 








的 角色 。 在 20 
说 ， 他 们 的 出 资 








在 过 去 20 年 里 ， 最 伟大 的 创业 范例 之 一 ， 就 是 顾客 在 创业 公司 诞生 过 程 中 扮演 

















世纪 90 年 代 末 的 网 络 泡沫 时 期 ， 投 资 者 的 作用 只 是 证 明 。 也 就 是 
并 不 是 为 企业 提供 资源 ， 而 是 被 视 为 对 投资 本 身 的 验证 ， 很 多 创业 者 
































资 者 。 





在 大 部 分 时 间 里 都 在 寻找 资本 。 在 不 到 20 年 之 后 ， 王 者 变 成 了 顾客 ， 而 不 再 是 投 





























很 多 原因 促 





























使 创业 者 必须 强调 顾客 ， 但 最 主要 的 原因 体现 为 ， 只 有 顾客 才能 证 明 























你 创造 的 产品 是 








他 们 所 需要 的 。 当 顾 客 愿意 为 你 的 解决 方案 付费 时 ， 哪 怕 只 是 原 















































型 ， 也 意味 着 这 























是 一 种 尚未 得 到 满足 的 需求 ， 而 且 这 也 是 一 种 令 人 信服 的 早期 反馈 。 








今天 ， 创 始 人 的 信条 已 成 为 “尽早 推出 ， 经 常 推出 ”。 史 蒂 夫 ' 布 兰 克 和 埃 里 


so: 莱 斯 都 曾 打 




















出 史 蒂 夫 的 口号 “走出 办 公 室 ”， 并 在 世界 各 地 的 创业 企业 中 推行 这 



































种 思想 。 史 蒂 夫 经 常会 说 ，“ 如 果 不 能 首先 与 顾客 接触 ， 任 何 产品 都 无 法 生存 ”。 
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因此 ， 不 要 总 是 
尽快 、 尽 可 能 地 


企 私 下 里 认为 自己 的 创意 就 是 最 好 的 解决 方案 ， 彻 底 抛 弃 这 种 观念 ， 


经 常 把 自己 的 产品 或 服务 放 到 顾客 面前 。 

























































































































































































从 这 个 角度 看 ， 顾 客 已 成 为 早期 团队 中 的 一 个 重要 组 成 部 分 。 因此 ， 如 何 招 撑 
这 些 早期 的 传播 者 、 采 用 者 或 测试 人 员 ， 这 本 身 也 已 成 为 一 种 艺术 。 实际 上 ， 这 也 
就 是 最 近 被 很 多 创业 者 称 为 “增长 黑客 ” ( growth hacking )“ 的 概念 。 要 认识 到 顾 
客 不 断 变 化 的 角色 ， 投 资 者 就 需要 经 常 围绕 早期 采用 者 提出 如 下 问题 : 

e 我 们 能 否 识别 潜在 的 用 户 和 顾客 ? 

。 我 们 能 否 以 低 成 本 的 简单 方式 接触 他 们 ? 








。 你 的 解决 方案 的 使 用 者 有 哪些 共同 特征 ? 


除 作为 用 户 


之 外 ， 当 下 的 顾客 还 是 共同 创始 人 。 在 我 们 将 视频 上 传 到 YouTube 
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创造 我 们 正在 使 用 的 产品 。 用 户 原创 内 容 (UCC ) 的 理念 对 企业 来 











说 非常 重要 ， 以 





风云 人 物 。 Facebook、lInstagram 、YouTube、 亚 马 逊 和 谷歌 等 公司 以 非常 巧妙 的 
自己 的 资产 和 共同 创作 者 。 UCC 已 扩散 到 所 有 公司 ， 我 们 可 以 看 


手段 将 顾客 变 











至 于 《时 代 》(Times) 杂志 将 “你 ”这 个 虚拟 代词 评选 为 2006 年 年 度 
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a), Mountain Dew, 3EZJ (Frito - Lay ) 、 耐 友和 百思买 《Best Buy ) 等 知名 品 
牌 ， 均 在 利用 顾客 帮助 他 们 进行 产品 开发 和 产品 的 创意 推广 。 

此 外 ， 对 很 多 创新 产品 而 言 ， 顾 客 还 通过 所 谓 的 新 型 众 筹 融资 方式 成 为 创业 者 的 
主要 资金 来 源 。 这 种 融资 方法 最 早 由 Kickstarter 推出 ， 随 后 ， 包 括 从 事 众 筹 平台 的 
Indiegogo、Crowdcube 和 Betabrand 等 其 他 很 多 公司 纷纷 效仿 ， 并 通过 众 筹 模 式 提 
高 了 顾客 在 创业 中 的 参与 度 。 这 些 公 司 人 允许 个 别 忆 
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项 客 投 入 少量 资金 ， 为 解决 方案 的 
创建 提供 资金 。 Pebble 智能 手表 就 是 一 个 典型 案例 ， 由 于 创业 者 最 初 没有 获得 风险 
股 资 ， 因 而 采取 了 众 筹 方式 。 但 是 在 2012 年 4 月 ， 他 们 将 手表 与 智能 手机 互联 的 创 
意 发 布 在 Kickstarter 上 ， 目 标 是 筹集 10 万 美元 。 在 30 天 的 时 间 里 ， 他 们 便 接 到 价 
1 300 万 美元 的 订单 ， 而 且 全 部 是 在 尚未 生产 出 产品 的 前 提 下 。 最 近 ， 身 兼 创业 
家 和 投资 家 双重 身份 的 亿 万 富豪 马克 - 库 班 (Mark Cuban ) 指出 了 Kickstarter 的 重 
要 性 ， 他 说 : “Kickstarter 应 该 是 每 个 创业 公司 不 可 或 缺 的 工具 。 它 是 你 在 不 放弃 
任何 股权 的 情况 下 创造 需求 并 销售 产品 的 一 种 方式 。”™ 
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社会 资本 

虽然 我 们 可 以 通过 Facebook 和 领 英 上 的 社交 图 谱 实 现 一 部 分 社交 网 络 功能 ， 但 才 
现实 中 的 社交 网 络 并 不 局 限于 你 在 这 些 平台 上 联系 到 的 人 ， 它 还 包括 你 的 朋友 、 家 人 
以 及 你 在 公园 遇 到 的 创业 者 。 
社会 资本 ( social capital ) 是 指 包含 在 社交 网 络 中 的 商 誉 。 拥有 大 量 社会 资本 的 
创业 者 可 以 更 轻松 地 从 社会 网 络 中 获得 帮助 和 支持 ， 放 大 社会 资本 中 包含 的 实际 资本 
数量 。 即使 你 的 公司 资金 充裕 ， 但 是 当 你 试图 说 服 记者 报道 你 的 企业 ， 或 是 让 潜在 
顾客 试用 你 的 产品 时 ， 这 种 货币 资本 的 作用 可 能 完全 不 同 于 社会 资本 。 社会 资本 可 
以 让 创业 者 利用 其 关系 推进 创业 进程 ， 并 更 有 效 地 利用 稀缺 的 财务 资源 。 
今天 ， 有 关 社 交 网 络 概念 的 文献 已 经 越 来 越 多 。 在 过 去 的 几 十 年 里 ， 这 些 文 献 
对 社交 网 络 的 好 处 和 用 途 进 行 了 深入 探讨 。 (USD, 27m 格 兰 诺 维特 〈 Mark 
Granovetter ) 研究 了 社交 网 络 对 求职 的 影响 。“ 格 兰 诺 维特 发 现 ， 很 多 职位 信息 并 不 
来 自 你 的 朋友 和 家 人 【 强 联系 ) ， 而 是 来 自 朋友 的 朋友 ( 弱 联 系 ) 。 这 一 观点 已 
逐渐 形成 了 所 谓 的 “ 弱 联 系 ” 理 论 一 一 它 表 明 ， 你 和 自己 的 朋友 及 家 人 获得 的 是 类 似 
言 息 ， 而 弱 联 系 则 会 给 你 带 来 社交 网 络 之 外 的 知识 。 
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作为 与 很 多 弱 联 系 实 现 连接 的 和 


























F 交 网 络 节 点 ， 创 业者 会 得 到 新 的 信息 和 更 多 的 强 





联系 ， 这 不 仅 有 助 于 向 外 部 传递 成 功 信 号 ， 也 增强 了 创业 者 获得 关键 性 资源 ( 如 人 





才 ) 的 能 力 。 如 果 创 业者 善于 通过 六 
认 ， 那 么 ， 他 们 更 




















上 交 网 络 利用 社会 资本 ， 而 且 这 种 能 力 又 得 到 公 











可 能 受到 投资 者 的 青睐 。 















































投资 者 喜欢 他 





本 身 又 熟知 内 幕 的 创业 者 。 如 果 创 业 团队 的 某 个 




















成 员 拥 有 广泛 的 知名 度 ， 那 么 ， 这 不 仅 可 以 提高 媒体 的 关注 度 ， 还 有 助 于 提升 其 他 人 








对 创业 公司 的 印象 。 
























































这 些 知名 人 士 可 以 是 创业 公司 中 的 顾问 、 董 事 或 投资 者 ， 他 们 




















的 价值 就 在 于 增加 了 你 的 禄 投资 者 会 认为 ， 他 们 就 是 公司 的 一 种 强大 
资源 。 

注释 

1. 摘自 : “A Book in Five Minutes," Tech Cocktail, October 14, 2013, http:/tech. co/founders — 
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g- to -aninvestor ~ how - does - one - answer - the — 


question - Whats -to - stop - Facebook - from - just - implementing - this ~ feature. 


8. Sean Wise, "The Talent Triangle," 


Globe and Mail, May 17, 2006, 


http://www. theglobeandmail. com/report - on - business/the - talenttriangle/article1099632/? 


page - 1. 














9. “ 龙 六 之 ” 创 投 真 人 秀 节 



































10.，“ 创 智 赢家 ” 创 投 真人 秀 





























期 。 


五 季 第 一 期 。 


11. Brad Feld and Mahendra Ramsinghani, Startup Boards: Getting the Most Out of Your Board 





of Directors (Hoboken, NJ: John Wiley &Sons, 2013). 


056 


Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 
































12. 有 关 “ 增 长 黑客 ”的 详细 解释 ， 参 见 瑞 恩 : Emi (Ryan Holiday ) 的 专著 : Growth Hacker 
































Marketing: A Primer on the Future of PR Marketing, and Advertising (New York: Portfolio/ 


Penguin, 2014). 


» 





13. Max Nisen, “Mark Cuban: ‘Kickstarter Should Be a Requirement for 100 Every Startup,’ 
Business Insider, January 4, 2013, ww. businessinsider. com/cuban -kickstarter - should -be - 
arequirement - for - startups - 2013 - 1. 


14. Mark S. Granovetter, "The Strength of Weak Ties," American Journal of Sociology 78, no. 6 





(1973): 1360 - 1380. 全 文 见 : https://sociology. stanford. edu/sites/default/files/publications/ 
the strength. pdf. 


BW 站 


第 六 章 痛 点 


Startup Opportunities: 


Know When To Quit Your 





Day Job 




















“你 的 产品 是 维生素 还 是 阿司匹林 呢 ? ”这 是 创业 过 程 中 始终 存在 的 的 一 个 问 
题 。 底特律 风险 投资 合伙 公司 (Venture Partners ) 的 执行 合伙 人 约 什 . 林 克 纳 
(Josh Linkner ) 在 博客 中 对 此 进行 了 解释 : 虽然 维生素 有 助 于 健康 ， 但 缺乏 即时 
性 。 因此 ， 对 于 大 多 数 人 来 说 ， 维 生 素 只 是 备 选 的 。 相 比 之 下 ， 阿 司 匹 林 则 能 解决 
眼下 最 难当 的 痛苦 ， 因 而 更 容易 销售 。 
约 什 认 为 : “与 那些 产品 可 有 可 无 的 企业 相 比 ， 满 足 人 类 紧迫 需求 和 内 在 需求 的 
企业 往往 能 以 更 快速 度 增 长 ， 而 且 对 营销 投入 的 要 求 也 相对 较 小 。”' 
在 经 济 学 中 ， 维 生 素 和 阿司匹林 之 间 的 差异 体现 为 需求 的 价格 弹性 一 一 即 ， 产 品 
需求 的 数量 在 特定 价格 水 平 上 的 变动 量 。 随 着 产品 价格 的 上 涨 ， 消 费 者 购买 产品 的 
数量 通常 会 减少 。 当 价 格 对 需求 量 的 影响 很 大 时 ， 经 济 学 家 就 会 认为 ， 这 种 产品 的 
需求 有 较 大 的 价格 弹性 。 冰淇淋、 时 尚 服装 和 房地产 都 具有 很 高 的 价格 弹性 。 THEO 
之 下 ， 水 、 空 气 和 生活 必需 品 的 价格 需求 则 是 完全 非 弹 性 的 。 

弹性 取决 于 价格 和 需求 。 商品 的 需求 越 没有 弹性 ， 买 方 就 会 购买 越 多 的 商品 。 
例如 ， 每 个 人 都 需要 呼吸 氧气 ， 因此， 氧气 的 需求 价格 是 没有 弹性 的 ， 我 们 会 付出 任 
何 代价 来 呼吸 。 尽管 氧气 无 处 不 在 ,但 它 的 需求 依旧 是 非 弹性 的 。 取 之 不 尽 的 供应 
各 得 我 们 可 以 享受 免费 的 氧气 。 但 是 ， 假 如 没有 足够 的 氧气 供给 ， 我 们 会 不 惜 一 切 
代价 去 购买 氧气 。 

如 果 一 种 产品 的 需求 是 有 弹性 的 ， 那 么 ， 需 求 就 会 对 价格 非常 敏感 。 以 冰淇淋 
为 例 ， 我 们 为 一 支 冰淇淋 愿意 支付 的 价格 可 能 在 1 ~5 美元 之 间 ， 有 具体 取决 于 冰淇淋 
的 品牌 和 份量 。 但 是 理性 的 前 提 下 ， 我 们 绝对 不 可 能 为 同样 的 冰 湛 淋 支 付 100 美元 
的 价格 。 
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TÊ- 马里 诺 开 发 的 产品 “Alpha M ”是 一 套 以 帮助 男士 改善 外 部 形象 的 DVD 资 
料 。” 尽管 马里 诺 认 为 寻求 改善 形象 的 男士 是 一 个 商机 ， 但 他 错误 地 以 为 自己 的 解决 方 
案 是 阿司匹林 ， 而 不 是 维生素 。 他 的 创意 在 “ 创 智 赢家 ” 遭 到 拒绝 ， 并 被 告知 ， 虽 然 
他 的 DVD 套装 是 “好 东西 ”， 而 显然 不 属于 “必须 拥有 的 东西 ”。 而 且 评委 们 一 致 认 
73, 297 美元 的 定价 太 高 了 ， 以 至 于 他 们 根本 就 不 认为 这 款 产 品 会 有 人 购买 。 

与 市 场 对 维生素 的 需求 相 比 ， 对 阿司匹林 的 需求 显然 更 缺少 弹性 。 阿司匹林 是 你 
在 遇 到 问题 时 必须 拥有 的 东西 。 相 比 之 下 ， 虽 然 维生素 确实 是 好 东西 ， 但 却 不 是 必需 
mo 阿司匹林 是 一 种 需求 拉动 性 产品 ， 也 就 是 说 ， 客 户 确实 需要 这 种 产品 。 相 比 之 
下 ， 维 生 素 是 一 种 供应 商 推 送 性 产品 ， 需 要 广泛 的 营销 才 有 可 能 将 产品 出 售 给 消费 者 。 

RFI- A (Juli Deveau ) 和 奥 效 玛 : 汗 ( Ozma Khan ) 开发 的 “Kookn 
Kap” 品 牌 ， 是 一 款 现代 版 的 厨师 帽 。” 这 种 厨师 帽 可 以 防止 厨师 的 头发 沾染 食物 的 
味道 ， 保 持 厨 师 的 头发 不 会 被 溅 到 食物 。 朱 莉 和 奥 效 玛 的 产品 解决 了 一 个 小 型 细 分 
市 场 上 的 小 问题 ， 作 为 次 要 的 收入 来 源 ， 这 款 产 品 的 确 不 错 ， 但 是 在 目前 的 形势 下 ， 
它 还 不 是 一 个 值得 投资 的 项 目 。 “Kookn”Kap” 既 不 是 糟糕 的 产品 ， 也 不 是 没有 任 


可 意义 的 解决 方案 ， 但 它 毕竟 只 服务 于 一 个 非常 小 的 市 场 ， 增 长 潜力 有 限 。 凭借 这 
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样 一 种 仅 限 于 细 分 市 场 的 小 机 会 ， 最 多 也 只 能 打造 一 家 成 功 的 小 企业 ,但 它 显然 不 具 
有 可 扩展 性 ， 因 而 也 不 值得 投资 。 

与 此 相反 的 是 Netflix， 它 允许 用 户 以 固定 收费 观看 无 限量 的 视频 内 容 ， 而 且 无 任 
可 错过 惩罚 。 对 某 些 人 来 说 ，Netflix 是 一 种 维生素 ， 为 他 们 增添 了 日 常生 活 的 享 
受 ; 而 对 另 一 些 人 来 说 ，Netflix 则 是 阿司匹林 ， 它 解决 了 错过 即 付 费 的 痛苦 和 马上 看 
到 视频 的 急切 。 但 无 论 是 哪 一 种 情况 ， 它 都 意味 着 一 个 巨大 的 市 场 。 

价值 主张 在 很 大 程度 上 依赖 上 环境 ， 它 取决 于 你 的 主张 对 象 是 谁 ， 以 及 你 在 什么 
时 候 做 出 主张 。 在 经 济 衰退 期 间 ， 阿 司 匹 林 通 常 是 所 有 人 都 关注 的 。 在 经 济 上 行 期 
间 ， 维 生 素 通常 会 受到 市 场 青睐 ， 因 为 人 们 正在 寻找 他 们 还 不 知道 是 否 需要 的 新 事 
Y. 但 是 ， 在 任何 情况 下 ， 阿 司 匹 林 都 会 比 维生素 更 容易 销售 。 















































































































































































































































































































































令 人 信服 的 未 满足 需求 
能 否 党 脚 于 清晰 的 痛 点 或 是 未 满足 的 需求 ， 这 一 点 至 关 重 要 。 痛苦 越 强烈 ， 你 
的 产品 就 越 有 可 能 与 顾客 形成 共鸣 。 我 们 可 以 选择 以 低 成 本 解决 方案 进入 非常 大 的 
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市 场 ， 也 可 以 用 成 本 高 昂 
顾客 都 应 该 认为 我 们 是 解决 他 们 大 问题 的 解决 方案 。 














f 
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的 创始 人 之 一 、 








况 下 ， 这 种 痛苦 来 


和 解决 方案 画 
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分 市 场 。 


自 于 我 们 的 亲身 经 历 。 


但 无 论 采 取 























艾 萨 克 “' 萨 尔 达 纳 称 这 个 过 程 为 “寻找 痛苦 ”。” 








Systrom ) 和 麦克 克 里 格 ( Mike Krieger ) 说 : 






























































每 个 创业 公司 者 





























那 种 方式 ， 我 们 的 


电子 邮件 服务 平台 SendGrid 
谈 及 如 何 解决 现实 
问题 ， 图 片 制作 及 分 享 移动 应 用 程序 Instagram 的 创始 人 凯 文 - 斯 特 罗 姆 ( Kevin 


了 应 该 解决 现实 世 










































































界 中 清晰 可 见 的 真实 需求 。 如 果 你 创造 了 一 个 可 解决 很 多 人 共有 问题 的 方案 ， 那 
么 ， 你 就 可 以 轻而易举 地 将 产品 销 往 世界 各 地 ”“” 

通常 ， 这 种 巨大 的 未 满足 需求 并 不 明显 。 Drop Stop 是 由 马克 纽 伯 格 (Marc 
Newburger ) 与 杰 弗 里 西蒙 ( Jeffrey Simon ) 创建 的 一 家 汽车 零 部 件 公 司 ， 其 产品 
主要 用 于 连接 汽车 座 椅 和 控制 台 。” 这 款 产 品 适 用 于 任何 型 号 的 轿车 和 卡车 ， 它 可 以 
防止 外 物 掉 进 座 椅 和 控制 台 之 间 的 空隙 。 最 初 ， 他 们 的 创意 受到 “ 创 智 赢家 ”评委 
的 质疑 ， 直 到 评委 发 现 ， 创始 人 已 经 销售 了 超过 25 万 套 产 品 ， 销 售 额 已 超过 130 万 














大和 








美元 。 


满足 需求 。 


要 判断 未 满足 市 场 需求 的 总 体 规模 ， 我 们 不 妨 提出 
遭受 即将 由 你 解决 的 痛苦 ? 人 @ 每 个 使 用 者 感受 到 的 疼 ; 




















这 表明 ， 尽 
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Drop Stop 尚未 完全 成 型 ， 但 





























它 的 确 满足 









































一 次 性 的 ， 还 是 重复 性 的 ? 








规模 








如 果 未 满足 的 问题 不 够 普遍 ， 导 
尔 解决 的 痛苦 影响 到 的 人 群 数量 丰 
获得 足够 的 市 场 吸引 力 。 


sx 一 











b 就 很 难 创造 出 一 家 有 足够 影 
































即使 当前 解决 方案 非常 完善 ， 疼 痛 或 许 也 不 足以 证 明 创业 











如 下 三 个 问题 : QD 有 
强度 是 多 少 ? (3 这 种 痛 


响 力 的 企业 。 





了 一 种 令 人 信服 的 未 


多 少 人 在 
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3 限 ， 或 是 影响 的 深度 不 够 ， 那么 ， 你 的 方案 就 很 难 























市 场 规模 





者 解决 方案 的 必要 | 
(TAM ) 。 
我 们 继续 以 健 





生 。 





承受 痛苦 的 潜 丰 
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数量 总 额 也 就 是 说 所 谓 的 “总 的 可 获取 




















康 问 题 打 比方 ， 不 妨 以 头 ; 





TAM 并 不 是 决定 市 场 规模 的 
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与 麻风 病 的 对 比 为 














剂 市 场 是 非常 
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大 的 ， 



































因为 全 球 出 现 头 痛 症状 的 人 不 











计 其 数 。 
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苦 要 超过 普 
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如 果 
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简单 的 头痛 药 
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fa, 但 由 
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因此 ， 








目 比 之 下 ， 麻 风 病 带 
TAM 








非常 小 。 


060 





然而 ， 麻 风 病 的 影 





响 显然 要 量 





患 病 带 来 的 ; 





若 也 远 比 头 关 





un 























Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 





























重 得 多 。 虽然 用 于 治疗 头痛 的 药物 拥有 大 得 多 的 TAM， 但 由 于 其 价格 和 需求 弹性 方 
面 存在 严重 不 足 ， 因 此 ,治愈 麻风 病 的 解决 方案 有 可 能 是 更 好 的 商机 。 患 有 麻风 病 
的 人 愿意 为 药品 支付 的 单位 价格 要 远 远 超过 人 们 愿意 为 头痛 治疗 药品 支付 的 价格 。 

如 果 未 满足 的 市 场 需求 不 可 彻底 解决 ， 而 只 能 暂时 缓解 ， 那 么 ， 这 种 未 满足 需求 
的 规模 就 会 逐渐 扩大 。 一 粒 阿司匹林 可 以 解决 今天 的 头疼 问题 ， 但 你 不 可 能 只 买 一 
粒 阿 司 匹 林 ， 因 为 头痛 还 会 发 作 ， 因 此 ， 患 者 通常 会 购买 一 瓶 阿司匹林 。 这 种 ; 
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的 反复 增加 了 机 会 的 总 体 规 模 ， 它 可 以 让 你 将 相同 的 商品 反复 销售 给 同一 顾客 。 不 
妨 再 以 汽车 和 汽油 为 例 。 汽车 可 以 解决 长 途 旅行 问题 ， 但 是 只 须 购买 一 辆 汽车 ， 顾 
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Jit 











客 就 可 以 满足 长 期 需求 。 加 油 站 解决 了 汽车 的 加 油 问题 ， 但 顾客 必须 反复 地 为 ; 
加 油 。 





| 业者 的 观点 ，DailyWorth 
JEA e 斯 坦 伯 格 (Amanda Steinberg) 





DailyWorth. com 是 全 球 顶 级 的 女性 理财 学 习 平 台 。 早 在 2008 年 ， 我 突然 之 
间 想 到 了 这 个 创意 。 我 当时 还 是 一 名 计算 机 程序 员 ， 每 年 可 以 赚 20 万 美元 ， 
但 长 久 以 来 养 成 的 大 手 大 脚 的 花 钱 习惯 ， 已 开始 让 我 难以 担负 抵押 货款 了 。 我 
没有 一 分 钱 存款 ， 我 曾 为 了 在 专业 上 有 所 建树 而 勤 硒 工作， 但 经 济 压力 却 让 我 
难以 承受 ， 这 的 确 让 我 有 点 不 甘心 。 我 记得 在 那 段 时 间 ， 我 曾 与 洛杉矶 的 朋友 
利 亚 谈 起 这 种 状况 ， 当 时 ， 利 亚 刚 刚 被 任命 为 一 个 资金 实力 雄厚 的 非 营 利 组 织 
的 执行 董事 ， 这 家 机 构 只 有 七 名 全 职员 工 。 她 告诉 我 ， 她 也 无 法 支付 工作 室 的 
租金 ， 因 为 地 在 这 家 机 构 的 薪水 很 低 ， 根 本 就 不 足以 满足 需求 。 显 然 ， 我 们 的 
经 济 状况 似乎 与 我 们 在 职业 领域 取得 的 成 功 并 不 匹配 ， 因 此 ， 我 们 有 必要 为 女 
性 职业 人 做 点 事情 。 

作为 一 个 只 有 二 十 几 岁 的 创业 者 ， 我 一 再 认识 到 ， 只 有 在 市 场 上 解决 实际 
问题 ， 企 业 才 有 可 能 成 功 。 尽 管 我 们 都 有 高 学 历 、 持 之 以 恒 的 工作 精神 和 雄心 
勃勃 的 抱负 ， 但 我 仍然 不 断 反问 自己 ， 也 不 断 地 与 女性 朋友 讨论 我 们 的 生存 和 
事业 问题 。 作 为 寻找 大 的 社会 问题 并 通过 商业 途径 解决 它们 的 企业 家 这 个 信号 
对 我 来 说 太 大 了 ， 让 我 无 法 忽视 。 所 以 ,我 不 只 是 谈论 或 继续 抱怨 这 个 问题 ， 

















我 决定 做 一 些 事情 。 

在 过 去 十 几 年 里 ， 我 已 经 创建 了 六 家 公司 。 其 中 ， 两 家 公司 的 收入 超过 
50 万 美元 ， 由 于 没 能 继续 扩大 ， 因 此 ， 我 关闭 了 这 两 家 公司 。 另 三 家 因 不 被 
用 户 接受 而 失败 。 作 为 我 第 六 家 公司 的 DailyWorth， 则 因为 具备 企业 成 功 所 需 
要 的 全 部 要 素 而 得 到 了 认可 ， 即 ， 它 解决 的 是 一 个 现实 存在 的 问题 ; 面 对 的 是 
一 个 巨大 的 、 尚 未 开发 的 市 场 ; 拥有 得 到 验证 且 能 快速 扩展 的 商业 模式 ; 具备 
了 清晰 明确 的 收入 渠道 。 


投资 人 的 观点 : DailyWorth 
jr ze - 威尔逊 (Joanne Wilson) ， 天 使 投资 人 


我 刚刚 才 开 始 涉足 投资 。 也 许 在 遇 到 阿曼 达 的 那 一 刻 ， 我 就 已 经 收获 颇 丰 
厚 了 。 在 午餐 之 前 ， 我 还 不 知道 阿曼 达 已 经 在 向 我 推销 她 的 创意 了 。 但 我 的 朋 
友 堆 华 德 . 林 登 (Howard Lindzon) 已 经 做 出 投资 ， 并 邀请 我 和 她 见面 。 原 本 
一 个 小 时 的 午餐 延长 到 两 个 小 时 ， 这 就 是 人 们 所 说 的 志同道合 者 相 见 恨 晚 的 故 
事 吧 。 

毫 无 疑问 ， 她 选择 的 时 机 是 有 道理 的 ， 因 为 更 多 的 女性 不 仅 开始 在 经 济 上 
实现 自我 独立 ， 还 要 承担 起 整个 家 庭 的 财务 。 在 某 种 程度 上 ， 妇 女 甚 至 已 开始 
比 男性 承担 起 更 多 的 责任 ， 所 有 统计 数据 都 说 明了 这 一 点 。 妇 女 也 需要 社区 ， 
需 讨 论 这 个 话题 一 一 这 是 一 个 基本 上 被 掩盖 ,而 且 几 乎 只 适合 于 男性 的 话题 ; 
对 于 女性 来 说 ， 似 乎 不 存在 这 个 话题 。 但 事实 上 ， 女 性 也 喜欢 讨论 、 取 得 反 
馈 、 理 解 和 探索 问题 。 因 此 ，DailyWorth 的 推动 女性 参与 教育 、 讨 论 和 解决 自 
身 财务 问题 的 概念 ， 恰 恰 迎 合 了 这 种 思潮 。 

妇 庸 置疑， 问题 的 核心 不 在 于 想法 ， 我 投资 的 是 人 。 阿 曼 达 已 经 创建 了 几 
家 企业 。 她 是 一 名 工程 师 ， 所 以 ， 她 了 解 产品 ， 她 还 可 以 创造 产品 。 她 不 仅 拥 
有 坚韧 的 毅力 和 过 人 的 智慧 ， 还 拥有 将 (会 给 人 留 下 深刻 印象 ) 想法 转化 为 
清晰 形式 的 超群 表达 能 力 ， 当 然 ， 更 重要 的 是 拥有 埋藏 在 心中 的 无 限 激 情 ， 她 


有 强大 的 内 心 世界 。 我 毫 不 犹豫 地 答应 了 ， 而 且 午 餐 之 后 就 会 进行 投资 。 





Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 


我 参与 了 阿曼 达 的 项 目 ， 并 成 为 她 的 董事 会 成 员 ， 直 到 今天 ， 我 还 与 阿曼 达 保 
持 沟 通 ， 并 为 她 提供 反馈 和 建议 。 对 我 来 说 ， 是 否 投资 已 完全 不 再 是 我 考虑 的 
问题 。 相 反 ， 我 的 唯一 主题 就 是 投资 于 有 计划 、 有 思想 、 


有 激情 的 创业 者 。 找 


到 这 样 的 创业 者 ， 而 且 赁 直觉 认为 他 们 必 将 排除 万 难 而 成 功 ， 就 是 最 令 我 兴 奉 
的 事情 。 当 然 ， 前 提 是 我 了 解 他 们 的 企业 ， 而 且 对 业务 的 未 来 充满 信心 。 归 根 
到 底 ， 我 认为 投资 的 唯一 标准 就 在 于 创业 者 自身 。 





持久 性 和 及 时 性 




















当 奥 巴 马 在 2008 年 当选 美国 总 统 后 ， 印 有 “是 的 ， 我 们 可 以 做 到 ! " RITE 





供不应求 。 两 年 后 ， 随 着 总 统 的 支持 率 


去 。 所 以 说 ， 这 个 “是 的 ， 我 们 可 以 做 到 ! BST! 




















机 ， 换 名 话说， 这 个 机 会 不 具有 持久 性 。 
在 电影 《 
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至 历史 新 低 ， 这 些 T 恤衫 根本 就 卖 不 出 


















































衫 代表 了 一 种 有 时 限 性 的 商 














到 未 来 》(Back to the Future) 中 ， 男 主人 公 














可 到 1955 年 的 高 中 毕业 





























舞会 ， 演 奏 了 一 首 吉他 曲 。 听众 合 着 曲子 翩翩 起 舞 ， 乐 队 成 员 的 脸 上 绽放 笑容 ， 他 
i zE 








的 演奏 让 听众 如 痴 如 醉 。 随后 ， 马 蒂 开 始 疯 狂 地 敲打 吉他 
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不 ] B 1T, 






































SEETI, UWENSUR ETÉ(. 在 演奏 到 高 音 时 ， 他 意识 至 











1， 所 有 观众 都 在 用 了 恐怖 
































和 震惊 的 目光 胜 着 自己 。 随后 ， 他 说 : 






































定 会 喜欢 。” 有 的 想法 确实 是 超前 于 市 场 。 
的 出 现 及 其 强势 崛起 ， 与 普通 公众 对 社交 网 











从 2004 年 至 今 ， 随 着 “Facebook” 






































“我 猜 你 们 还 没有 准备 好 ， 但 你 们 的 孩子 肯 















































络 的 追捧 以 及 计算 机 、 宽 带 和 移动 互联 网 








的 普及 不 谋 而 合 。 





这 就 让 社交 网 络 逐 渐 成 














为 一 个 热门 市 场 。 进入 这 样 的 市 场 当然 值得 庆幸 ， 





>H 


























而 导致 需求 暴涨 。 在 一 个 热门 市 场 里 ， 即 
让 你 稳 赚 不 赔 。 换 句 话说 ， 时 机 非常 重要 。 
































为 近乎 疯狂 的 买 家 为 争夺 产品 




















使 你 的 企业 还 没 




















在 1955 年 那个 时 候 ， 摇 滚 乐 还 是 一 个 新 兴 的 热门 趋势 。 

















做 到 最 好 ， 但 依旧 可 以 














但 拿 着 话 简 上 足下 跳 这 

















样 的 表演 方式 显然 不 能 被 观众 所 接受 ， 因 为 这 样 的 表演 是 在 20 世纪 80 年 代 中 期 以 后 




















ni 





寻 朋 克 和 重金 属 的 出 现 才 成 为 摇滚 乐 的 一 
是 一 个 即将 进入 火爆 状态 的 市 场 。 





























部 分 。 最 适合 创建 新 业务 的 外 部 环境 ， 就 

















我 们 可 以 通过 从 媒体 、 办 公 室 的 闲聊 或 


是 观察 市 场 以 及 人 们 的 行为 寻找 市 场 热 
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点 ， 趋 势 变化 的 信号 无 处 不 在 。 Google Trends 就 是 一 种 非常 有 价值 的 在 线 工 具 ， 
它 列 示 了 过 去 一 天 搜索 频率 最 高 的 前 一 百 个 词汇 ， 它 是 了 解 当下 人 们 兴趣 点 的 一 个 好 
方法 。 在 当今 竞争 日 益 激烈 的 全 球 创 新 环境 中 ， 创 业者 不 仅 要 迅速 启动 、 进 入 上 
市 、 抓 住 需求 ， 还 要 确保 需求 具有 足够 的 持续 时 期 ， 以 便于 创业 公司 能 通过 这 种 需求 
实现 利润 。 1999 年 ,很 多 公司 专注 于 制作 解决 电脑 新 干 年 日 期 数位 问题 的 软件 ， 而 
且 它 们 的 市 场 的 确 火 爆 得 令 人 难以 置信 。 但 是 到 2001 年 ， 这 些 公司 已 基本 不 复 存 
在 ， 因 为 它们 解决 的 问题 本 身 就 不 具有 持续 性 。 






















































































































































































— 


















































创业 者 的 观点 : Twilio 


杰 夫 . AR (Jeff Lawson) 


我 们 创建 Twilio 是 为 了 解决 自己 的 问题 。 我 是 一 名 工程 师 ， 曾 多 次 创业 ， 
在 Twilio 之 前 ， 我 已 经 开办 了 三 家 公司 。 我 发 现 ， 我 的 职业 生涯 始终 贯穿 着 一 
条 主线 : 作为 一 名 软件 工程 师 ， 我 发 现 ， 网 络 提供 了 一 系列 神奇 的 机 会 ， 让 我 
可 以 利用 软件 创造 价值 、 开 辟 市 场 以 及 改变 行业 运行 方式 。 对 每 家 公司 而 言 ， 
我 都 需要 将 沟通 纳入 业务 流程 或 应 用 程序 。 但 迄今 为 止 ， 我 还 没有 找到 一 种 足 
够 简单 、 灵 活 的 软件 模式 ， 来 实现 与 客户 、 供 应 商 以 及 用 户 的 实时 通信 ， 而且 
也 没有 大 型 系统 化 电信 解决 方案 的 支持 ， 也 不 知道 该 如 何 做 到 这 一 点 。 因 此 ， 
我 们 怀疑 ， 在 这 个 世界 上 ， 还 有 很 多 像 我 们 这 样 的 软件 从 业者 ， 在 为 公司 解决 
问题 时 ， 会 遇 到 实时 通信 方面 的 障碍 。 早 期 的 顾客 研究 既 已 证 实 了 这 种 疑虑 。 

当 我 们 静 下 心 来 ， 思 考 我 们 为 什么 会 在 职业 生涯 中 反复 遇 到 这 个 问题 、 产 
生 这 种 需求 时 ， 问 题 便 会 逐渐 变 得 清晰 可 鉴 。 所 有 企业 都 需要 沟通 一 因为 这 
是 人 类 体验 的 核心 。 无 论 是 我 们 与 客户 或 是 用 户 之 间 的 沟通 ， 还 是 员工 之 间或 
是 员工 与 供应 商 之 间 的 沟通 ， 它 们 都 是 创造 业务 的 契机 和 起 点 。 作 为 软件 人 ， 
我 们 正在 利用 网 络 和 移动 软件 重新 塑造 很 多 行业 。 如 果 开 发 人 员 的 软件 工作 流 
程 中 发 生 某 个 事件 ， 你 让 他 们 发 送 一 封 电 子 邮 件 ， 他 们 会 毫 不 犹豫 地 回答 : 
“没有 问题 。” 但 如 果 你 要 求 他 们 发 送 文 字 短 信 或 打 电 话 ， 他 们 可 能 会 用 异样 
的 眼光 瞪 着 你 。 即 使 开发 人 员 能 克服 地 域 限 制 打 电 话 或 是 发 短信 ， 但 一 个 国家 
能 解决 的 问题 却 有 可 能 是 其 他 地 区 无 法 解决 的 。 











Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 


但 直到 公司 成 立 几 年 之 后 ， 我 们 才 意 识 到 机 会 的 存在 一 一 顾客 群体 的 广度 以 
及 他 们 在 使 用 Twilio 前 为 寻找 其 他 方案 所 付出 的 代价 ， 这 就 是 实 实在 在 的 证 据 。 
新 的 商业 图 景 正在 形成 : 作为 一 个 价值 2 万 亿美 元 的 行业 ， 通 信行 业 正 在 经 历 一 
场 千 载 难 侨 的 变 草 ， 从 以 硬件 为 主 的 传统 行业 转变 为 一 个 以 软件 为 核心 的 全 新 行 
业 。 有 瞬间 ， 在 这 个 由 软件 决定 的 新 型 通信 行业 中 ，API 成 为 主旋律 ， 并 成 为 这 种 
大 变迁 的 先头 军 。 直 到 此 次 ， 一 个 完 完整 整 的 机 会 才 呈 现在 我 们 面前 。 

每 当 有 新 想法 的 时 候 ， 我 都 会 与 顾客 或 用 户 分 享 ， 毕 竟 ， 他 们 的 问题 就 是 
需要 解决 的 问题 。 通 常 ， 我 只 会 得 到 不 温 不 火 的 回应 。 如 果 在 他 们 的 反馈 中 
发 现 趋 势 ， 我 就 继续 跟 进 。 但 对 于 Twilio， 我 们 和 开发 人 员 进 行 了 交流 ， 并 提 
出 创建 基于 云 计 算 的 平台 概念 ， 试 图 借 此 将 实时 通信 转化 为 切实 可 行 的 技术 。 
每 次 我 和 某 个 人 交谈 时 ， 我 会 发 现 ， 我们 的 潜在 顾客 都 在 用 心思 考 ， 将 我 们 的 
解决 方案 与 他 们 在 以 前 生活 中 遇 到 的 问题 联系 起 来 。 在 数 次 这 样 的 经 历 之 后 ， 
我 放弃 了 手 上 的 工作 ， 以 全 职 形式 投入 对 Twilio 的 开发 ， 而 且 再 未 回头 。 


投资 人 的 观点 : Twilio 
克 里 斯 . 萨 卡 ， 来 自 Lowercase Capital 


公共 电话 交换 网 络 已 成 为 传统 电信 和 现代 网 络 的 灾难 性 结合 。 在 谷歌 工作 
期 间 ， 我 曾 参 与 谷歌 聊天 的 创业 团队 ， 并 亲身 体会 到 ， 对 没有 接受 过 专业 培训 
的 团队 来 说 ， 光 纤 之 前 的 全 球 电 信 网 络 传统 界面 就 像 是 一 个 迷宫 ， 他 们 几乎 根 
本 就 不 可 能 融入 于 其 中 。 当 寻找 有 经 验 的 电话 工程 师 来 处 理 这 个 问题 时 ， 我们 
几乎 无 计 可 施 ， 因 为 许多 人 实际 上 已 退休 几 十 年 之 久 ， 现 在 ， 他 们 要 拾 起 已 放 
手 几 十 年 的 基础 设施 。 

在 离开 谷歌 后 ， 我 回 到 家 乡 ， 帮 助 独立 从 事 律师 业务 的 爸爸 搬 进 新 办 公 
室 。 当 地 一 家 企业 曾 开 价 几 千 美元 为 他 建立 一 套 电话 系统 。 略 懂 技 术 的 我 还 天 
真 地 以 为 ， 我 用 几 个 小 时 就 可 以 搞定 ， 可 为 我 的 老父 亲 节 约 一 大 笔 钱 。 于 是 ， 
我 钻 进 他 的 储 物 间 ， 但 让 我 大 跌眼镜 的 是 ， 那 里 有 几 十 根 铜 线 ， 毫 无 规律 地 缠 
绕 在 一 起 。 而 且 他 的 办 公 楼 只 有 四 个 房间 ! 我 根本 就 派 不 上 用 场 。 
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与 此 同时 ， 我 深切 地 感受 到 ， 作 为 互联 网 的 主要 接口 ， 移 动 业务 将 会 出 现 
爆炸 性 发 展 。 以 前 ， 我 曾 在 谷歌 领导 一 个 开发 无 线 业 务 的 小 组 ， 我 在 那 时 就 已 
经 感受 到 无 线 业 务 的 飞速 增长 态势 。 我 还 曾 对 Twitter 做 了 一 笔 天 使 投资 ， 并 
担任 公司 的 咨询 顾问 ， 这 让 我 亲身 感受 到 文本 信息 服务 在 消费 者 应 用 层面 的 巨 
大 力量 。 正 是 通过 这 个 角色 ， 我 才 认识 到 提供 文本 信息 服务 的 成 本 是 多 么 的 晶 
贵 ， 因 为 Twitter 为 发 送 这 些 简单 消息 需要 向 运营 商 支 付 巨额 费用 。 如 果 了 解 
一 下 Twitter 的 发 展 史 ， 我 们 会 发 现 ， 短 信 业 务 的 费用 差 一 点 让 公司 破产 。 因 
此 ， 在 遇 到 杰 夫 时 ， 我 马上 就 深切 地 认识 到 Twilio 要 去 解决 的 问题 。 他 和 他 的 
团队 已 完成 了 全 部 最 艰难 的 核心 性 电话 工程 ， 因 此 ， 任 何 具备 HTML 基础 知识 
的 开发 人 员 (或 者 说 像 我 这 种 装 腔 作 势 、 自 以 为 无 所 不 知 的 人 )， 都 可 以 毫 不 
费力 地 搭建 以 前 让 人 望而却步 的 服务 阵列 ， 几 乎 和 我 从 前 在 代码 领域 中 见识 的 
魔力 一 样 神奇 。 最 有 说 服 力 的 验证 ， 就 是 杰 夫 在 畅谈 公司 未 来 的 同时 ， 只 用 
10 分 钟 便 使 用 Twilio 的 工具 完成 了 Google Voice 的 活 代码 克隆 ， 这 的 确 令 人 星 
HS, 

从 投资 者 的 角度 看 ， 与 杰 夫 的 合作 是 一 个 梦幻 般 的 机 会 。 因 为 你 拥有 的 是 
一 位 成 就 斐然 并 具有 超常 编码 能 力 的 工程 师 。 在 此 之 前 ， 他 刚刚 退出 一 家 企 
业 ， 随 后 来 到 一 家 大 企业 ， 开 始 更 大 规模 的 尝试 。 从 一 开始 ， 他 便 放 了 眼 长 远 ， 
从 长 计 议 这 项 事业 ， 这 毕竟 不 是 一 时 之 事 。 杰 夫 为 人 无 忧 无 虑 、 谦 庶 低 调 、 喜 
欢 自嘲 。 他 的 积极 态度 极 富 感染 力 ， 任 何人 都 无 法 抵御 其 对 解决 问题 的 激情 。 
作为 创始 人 之 一 ， 杰 夫 会 让 所 有 人 感受 到 ， 只 要 所 有 人 全 力 以 赴 、 齐 心 协力 ， 
企业 的 成 功 注定 不 可 避免 。 现 在 想来 ， 我 唯一 遗憾 的 就 是 当时 没有 投入 更 多 


-~ 大 
资金 。 





注释 
1. Josh Linkner, “Aspirin or Vitamins?" Josh Linkner' s blog, March 25, 2012, http:// 


joshlinkner. com/2012/aspirin = or = vitamins/. 














2. “ 创 智 赢家 ” 创 投 真人 秀 节目 ， 第 四 季 第 二 期 。 



























































3. “ 创 智 赢家 ” 创 投 真人 秀 节目 ， 第 五 季 第 三 期 。 
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. David Cohen and Brad Feld, Do More Faster (Hoboken, NJ: John Wiley & Sons, 2011), 11. 








. Dan Schwabel, "What Gen Y Entrepreneurs Can Learn from Kevin Systrom," Forbes. com, 


June 27, 2012, www. forbes. com/sites/danschaw - bel/2012/06/27^what - gen -yentrepreneurs - 
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LEK: 乔布斯 曾 有 一 句 名 言 ， 大 意 就 是 : 他 不 会 听 顾 客 说 什么 ， 因 为 顾客 根本 
就 不 知道 自己 需要 的 是 什么 。 而 他 说 的 实际 上 比 这 句 话 更 深入 。 




















这 也 是 顾客 给 我 们 的 回报 一 一 穷尽 细节 ， 费 尽 脑 筋 ， 最终 可 以 驾轻就熟 地 
使 用 我 们 的 电脑 。 这 原本 应 该 是 我 们 的 优势 ， 这 并 不 意味 着 我 们 没有 必要 倾听 
顾客 的 心声 ， 不 过 ， 他 们 也 的 确 难以 说 清 在 不 可 知 的 遥远 未 来 到 底 需 要 什么 。 
以 笔记 本 电脑 的 视频 编辑 为 例 。 从 来 没有 人 提出 过 要 在 电脑 上 编辑 电影 的 请 
求 。 但 是 现在 ， 当 人 们 看 到 视频 编辑 软件 之 后 ， 他 们 会 说 : R, REX, 
KRII 



































许多 企业 依赖 的 运营 原则 是 客户 最 了 解 自己 的 需求 ， 因 此 ， 每 当 我 们 面 对 新 
的 产品 或 新 的 创意 时 ， 起 步 必须 是 大 量 的 顾客 研究 、 焦 点 小 组 和 市 场 数据 。 显 
然 ， 这 与 乔布斯 的 观点 截然 相反 。 因此 ， 许 多 企业 家 忽视 传统 观念 ， 尤 其 是 在 创 
新 方面 。 

无 论 采 取 何 种 方式 ， 我 们 总 可 以 用 最 基本 的 方法 了 解 自己 的 产品 为 什么 会 有 价 
直 ， 以 及 价值 如 何 产 生 ， 特 别 是 在 尝试 进入 现 有 市 场 并 颠覆 现 有 竞争 对 手 时 ， 这 一 点 
尤为 重要 。 
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10 倍 法 则 
10 倍 法 则 的 含义 是 ， 要 推翻 市 场 领导 者 的 统治 地 位 ， 你 的 解决 方案 至 少 应 比 现 有 
产品 好 出 10 B. 仅仅 是 稍微 更 好 点 、 更 快 一 点 、 更 强 一 点 或 是 成 本 效益 更 高 一 点 ， 



























































显然 还 远 远 不 够 。 获得 一 个 
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人 愿意 掏 钱 支持 的 创意 确实 是 一 个 不 错 的 开端 ， 但 如 









































何 从 想法 





到 产品 来 吸引 投资 者 的 资金 ， 就 需要 考虑 10 倍 法 则 了 。 
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不 妨 考虑 几 个 符合 10 倍 法 则 的 解决 方案 。 
传统 邮件 远 不 止 10 信 ， 相 比 之 下 ， 传 统 邮 件 则 被 戏称 为 “蜗牛 ”邮件 。 维 











电子 邮件 已 非常 普遍 ， 因 为 它 的 传输 












































基 百 科 拥 








的 文章 数量 远 超过 《大不列颠 








科 全 书 》 的 10 倍 。 亚马逊 网 站 出 售 的 书 











籍 数量 远 不 止 世界 最 大 实体 书店 ”( 位 于 肖 恩 的 故乡 多 伦 多 市 中 心 ) 的 10 f. 

















最 初 





苹果 iPod 
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Dixon) 说 : 


至 少 好 





解决 方案 相 比 ， 在 成 本 上 自然 是 低 了 无 数 倍 了 ; 与 亚马逊 网 站 强大 的 选择 功能 相 
Kindle 彻底 改变 了 出 版 业 的 现 有 格局 ， 可 以 根据 读者 的 成 本 和 兴 
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存储 的 歌曲 量 也 超过 索尼 “随身 听 ” 的 10 倍 。 





还 记得 本 书 前 面 所 述 快速 





























展 中 的 Instagram IB? 在 接受 采访 时 ， 当 被 问 到 针对 Instagram 只 是 一 种 功能 
不 是 产品 的 批评 时 ， 作 为 创始 人 之 一 的 凯 文 - 



































斯 特 罗 姆 对 克 里 斯 - 
“你 必须 盯 住 一 个 比 任何 人 都 擅长 的 有 针对 性 的 小 问题 。” 
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谷歌 的 搜索 引擎 不 仅 比 其 他 现 有 搜索 引擎 的 速度 快 出 10 倍 以 上 ， 而 且 能 带 来 
于 


10 倍 的 搜索 效果 。 谷歌 的 Docs 最 初 是 免费 的 ， 与 当时 微软 Word 的 
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供 数 百倍 的 可 选 结 果 。 在 某 种 程度 上 ， 这 种 数量 级 上 的 改进 往往 是 一 种 强大 的 











杠杆 。 








研究 企业 的 学 者 们 将 这 种 具有 指数 数量 级 的 破坏 称 为 创造 性 破坏 ( creative 
destruction) ， 而 约瑟夫 熊 彼 特 (Josephn Alois Schumpeter) 则 认为 ， 这 种 创造 性 


破坏 才 是 创业 创新 的 核心 。 















































能 彼 特 指出 ， 一 旦 这 种 具有 
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虽 数 级 改善 效果 的 解决 方案 












































得 到 彻底 采纳 ， 就 会 颠覆 现 有 市 场 领 导 者 的 地 位 。 


要 了 解 创新 是 如 何 迅速 摧毁 现 有 




















市 场 上 的 巨人 ，Netflix 和 Blockbuster 的 故事 就 





















































是 最 有 说 服 力 的 案例 。 Netflix 最 初 的 商业 模式 就 是 以 DVD 在 线 租赁 为 基础 ， 通 过 邮 
寄 发 送 ， 且 不 收取 灌 纳 费用 。 随 着 Netflix 的 业务 高 度 普及 ， 视 频 点 播 开 始 进入 互联 

















网 ， 于 是 ， 


支付 逾期 费用 呢 ? 为 什么 要 忍受 找 不 到 所 期 待 








Blockbuster 的 好 日 子 也 就 到 头 了 。 为 什么 要 去 视频 商店 呢 ? 为 什么 要 
影 的 折磨 呢 ? 为 什么 要 离开 沙发 去 
































到 处 寻找 想 要 看 的 电影 呢 ? 随 着 这 些 问题 的 一 一 解决 ，Netflix 被 市 场 迅 速 接纳 ， 在 























不 到 五 年 








JHE, Blockbuster 便 宣告 破产 。 
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采纳 速度 
采纳 速度 是 对 被 市 场 接 纳 的 新 解决 方案 在 全 部 市 场 总 量 中 占有 的 百分比 的 衡量 。 
突破 性 技术 服从 于 埃 弗 雷 特 . 罗杰斯 (Everett Rogers, 1976 ) 的 创新 扩散 理论 
( Diffusion of Innovations Theory ) , ^ 该 理论 的 内 涵 如 下 文 所 示 。 



























































罗杰斯 的 创新 扩散 理论 
罗杰斯 的 理论 认为 ， 新 出 现 的 创新 并 不 是 被 全 部 人 群 同时 接纳 的 。 相反 ， 新 技 
术 的 采纳 遵循 所 有 创新 都 需要 经 历 的 既定 途径 ， 也 就 是 说 ， 达 到 市 场 饱 和 程度 所 需 的 
时 间 不 尽 相同 。 创新 的 第 一 批 采纳 者 是 创新 者 自己 以 及 早期 的 采纳 者 。 由 于 产品 是 
在 顾客 反馈 的 基础 上 快速 演进 的 ， 因 此 ， 这 个 第 一 阶段 往往 需要 一 段 时 间 。 随 着 早 
期 的 众多 跟 进 者 开始 接受 产品 ， 产 品 开始 取得 更 广泛 的 适用 性 ， 并 在 得 到 后 期 的 众多 


ge 跟 进 者 接受 时 ， 成 为 市 场 的 领先 产品 。 
"d 
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业 以 Facebook 为 例 来 解释 创新 扩散 理论 ， 创 新 者 是 来 自 哈佛 及 其 他 几 所 大 学 的 学 
会 Æ. 早期 的 采纳 者 则 是 分 布 在 美国 各 地 的 学 生 ; 早期 的 众多 跟 进 者 是 指 活跃 的 计算 
机 用 户 ， 包 括 年 轻 的 成 年 人 和 技术 性 企业 的 管理 者 。 随后 ， 他 们 的 父母 开始 突然 加 
入 这 个 大 军 。 当 他 们 的 祖父 母 也 开始 使 用 Facebook 时 ， 产 品 即 取得 发 展 后 期 的 众 
多 跟 进 者 ， 产 品 也 随 之 进入 增长 曲线 的 后 半 部 分 。 尽管 市 场 份额 迅速 增长 ， 但 它 依 
旧 遵 循 罗杰斯 的 创新 扩散 理论 。 
破坏 性 技术 则 以 不 同 速度 体现 出 罗杰斯 的 产品 发 展 曲线 。 这 一 速度 与 需求 的 价 
格 弹性 以 及 10 倍 法 则 相关 ， 因 为 技术 的 破坏 性 越 大 ， 其 被 采纳 的 速度 也 越 快 。 
7-1 对 20 世纪 美国 各 种 新 技术 的 采纳 速度 进行 了 比较 。 
到 中 ， 我 们 可 以 看 到 |: 
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o 新 技术 的 采纳 速度 持续 增加 一 一 从 电话 的 71 年 缩短 到 MP3 播放 器 的 
6 年 。 

e 技术 正在 实现 自我 强化 一 一 没有 计算 机 ， 我 们 就 不 可 能 有 互联 网 ; 没有 
电力 和 电话 ， 就 不 会 有 计算 机 。 
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Your Day Job 


。 解决 方案 的 潜在 影响 力 持续 增强 ， 技 术 的 传播 速度 不 断 加 快 。 





达到 50% 的 占有 率 或 使 用 率 
































6 1014 19 28 33 35 37 52 71 75 84 年 


图 7-1 美国 的 新 技术 采纳 速 
资料 来 源 : 图 中 数据 来 自 美国 消费 电子 协会 、 美 国人 口 调查 
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《福布斯 》 以 及 国家 有 线 电视 

































































知识 产权 

知识 产权 是 指 发 明 者 依法 获得 的 一 系列 权利 ， 它 在 机 会 评价 中 发 挥 着 重要 作用 。 
广告 人 可 以 因为 酷 炫 的 口号 而 获得 商标 权 ， 商 标 权 可 以 限制 其 他 人 使 用 这 个 口号 。 
发 明 人 可 以 因为 一 项 新 颖 的 发 明 而 获得 专利 权 ， 在 专利 权 保 护 期 限 内 ， 任 何人 要 使 用 
该 项 发 明 ， 都 需要 向 发 明 人 支付 费用 。 在 理论 上 ， 知 识 产权 的 意义 在 于 通过 确保 发 
明 人 独 享 劳动 成 果 而 刺激 创新 。 

知识 产权 保护 法 是 从 属于 商业 法 的 一 个 子 集 。 目前 已 形成 很 多 不 同形 式 的 知识 
产权 保护 机 制 ， 包 括 专利 权 、 著 作 权 、 商 标 权 和 商业 秘密 ， 其 保护 方法 和 性 质 则 因 不 
同 国家 的 法 律 而 异 。 根据 发 明 者 造 出 的 产品 类 型 ， 不 同 的 知识 产权 保护 方法 会 带 来 
不 同 的 影响 。 

专利 权 保 护 的 是 新 颖 、 有 实用 性 且 不 明显 可 见 的 创新 。 具体 而 言 ， 创 意 不 能 获 
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得 专利 权 ， 只 有 由 创意 形成 的 有 
























































到 期 








， 该 解决 方案 进入 共享 状态 ， 这 意味 着 ， 所 有 














许可 时 使 用 该 解决 方案 。 


料 、 音 乐 及 视频 
9 基础 上 。 
BIBUR T 


Itt 


公司 


争 优 势 。 














著作 权 赋 予 作者 在 一 段 时 间 对 其 作品 享有 寺 


在 一 定时 限 内 以 特定 方式 进行 特定 事务 的 排他 性 权利 。 在 经 过 特定 年 B 


化 实例 才能 取得 专利 权 。 专利 权 人 允许 权利 所 有 者 






























































人 都 可 以 在 未 经 前 专利 权 持 有 人 的 








他 性 权利 。 著作 权 常 用 于 文字 资 























作品 。 


大 部 分 内 容 行业 及 其 所 匣 











以 及 标志 


权利 持 





M OE » 








者 独 
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有 商标 权 。 





























时 
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秘密 是 指 公司 决定 对 











商业 秘密 往往 被 视 为 
接收 方 签署 一 种 名 为 “保密 协 





绕 的 基础 设施 都 是 建立 在 著作 权 概 


家 使 用 短语 或 符号 的 专 有 权 。 例如 ， 耐 克 对 “Just Do 
它们 都 是 耐克 品牌 形象 的 一 部 分 ， 





不 能 被 其 他 























其 业务 或 产品 的 某 个 方面 进行 保密 ， 以 获得 并 维持 其 竞 












































一 些 投资 
知识 产权 法 已 经 过 时 ， 因 而 
护 的 








允许 


s 
依赖 
务 ， 


一 人 
AE 


认为 ， 知 识 产 权 保护 是 开展 商业 投资 




















\ 议 ”的 法 律 文件 ， 以 此 保护 自身 利益 。 























RE EE ELI, 在 需要 8]25— HREN, 2E 


的 必要 条 件 ， 但 也 有 投资 者 认为 





















































成 为 阻碍 创新 发 展 的 棒 档 。 在 当今 环境 下 ， 





知识 产权 保 





历史 观念 及 其 影响 正在 经 历 一 场 大 辩论 ， 特 别 是 针对 业务 流程 和 软件 方面 的 专 
Fix. ^ 


获取 关键 性 





一 些 产品 需要 


获取 特定 的 稀缺 资源 。 

















于 Twitter。 








使 用 。 如 果 提 供 产 品 或 有 
， 那 么 ， 必 将 会 让 你 


位 于 温哥华 的 社交 媒 














Y. 3T 


资产 

















例如 ， 高 中 体育 馆 每 次 只 能 











租 给 一 群 人 











R 务 所 需要 的 必要 资产 极为 稀缺 ， 甚 至 要 依赖 于 垄断 团体 的 
的 产品 或 服务 处 于 不 利 境地 。 





木管 理 平台 Hootsuite 就 是 一 个 严重 依赖 关键 性 资产 的 例 

















Hootsuite 是 一 种 管 














里 个 人 Twitter 账户 的 



































如 果 
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itter p 


那么 ，Hootsuite 的 机 会 可 能 就 不 复 存 在 。 











E, Eb, Hootsuite 自然 会 严重 











民 制 Hootsuite 访 


JÍ 

















其 数据 ， 甚 至 开设 竞争 性 的 类 似 服 
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和 推崇 。 1 








日 大 公司 














2014 年 9 














你 觉得 不 会 发 生 这 样 的 事情 吗 ? B 














z^E,. 许多 创业 公司 试图 搭乘 大 公司 的 顺风 船 ， 利 用 并 受益 于 市 场 对 大 公司 的 
有 时 也 会 给 它们 带 来 逆风 。 
j12 日 ， 凯 文 罗斯 (Kevin Rose ) 1 























储 出 应 用 程序 Tiiny ， 以 更 好 地 


Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 


























创建 和 管理 小 图 片 及 jpegs 格式 的 动画 。 Tiny 通过 “寻找 好 友 ” 功 能 调动 大 规模 体 
验 和 使 用 Instagram 的 用 户 群 。 至 少 在 Instagram 终止 Tiiny 的 这 种 能 力 之 前 ， 其 表 
现 令 人 赞叹 ， 但 就 在 启动 几 个 星期 之 后 ，Instagram 便 彻底 切断 了 Tiny 的 使 用 。’ 这 
种 技术 保护 主义 并 不 罕见 。 目前 拥有 Instagram 的 Facebook 已 终止 Voxer 和 Vine 
等 创业 公司 使 用 其 社交 图 谱 ， 因 为 它们 将 对 Facebook 构成 直接 竞争 。 

稀缺 驱动 定价 。 如 果 你 的 解决 方案 取决 于 另 一 种 产品 ， 那 么 ， 你 的 公司 就 会 因 
依赖 这 种 产品 而 有 风险 。 如 果 你 依赖 的 产品 具有 稀缺 性 ， 供 应 商 就 可 以 通过 大 幅 提 
高 价格 ， 降 低 你 的 产品 利润 率 。 

稀缺 性 同样 适用 于 直接 采用 的 资源 。 呼叫 中 心 通常 需要 接受 最 低 工资 的 员工 ; 
移动 软件 应 用 程序 的 开发 人 员 需 要 兼 具 移动 软件 知识 和 实务 经 验 的 程序 员 。 因此 ， 
这 种 人 力 资源 的 稀缺 性 将 对 利润 率 产 生 负 面 压力 。 






































































































































































































































概念 证 明 尚未 生产 情况 下 的 提前 推销 

所 有 创业 者 都 相信 ， 他 们 的 产品 拥有 巨大 的 潜力 。 为 获得 公正 的 观点 ， 投 资 者 
往往 需要 寻求 证 明 产 品 是 有 价值 的 证 据 。 为 推广 婚庆 商品 交易 平台 Nearly 
Newlywed, ? WE 考 特 尼 ( Jackie Courtney ) 不 得 不 说 服 投资 者 : 女性 会 购买 二 
手 婚纱 。 虽然 考 特 尼 可 以 利用 《华盛顿 邮 报 》(Washington Post) 上 的 文章 作为 创 
意 的 第 三 方 验证 ,但 是 在 向 参加 “ 创 智 赢家 ”节目 的 投资 者 进行 推介 时 ， 她 在 30 天 
的 时 间 里 只 完成 了 四 笔 订 单 。 报道 固然 生动 有 趣 ， 但 它们 并 不 能 成 为 概念 的 证 明 。 
因为 投资 者 希望 看 到 的 是 创意 被 早期 顾客 接纳 、 使 用 并 达成 销售 。 

让 顾客 在 产品 尚未 成 型 之 前 就 签约 预定 产品 ， 这 当然 是 最 有 力 的 证 据 。 虽然 说 
让 人 们 在 产品 还 未 准备 好 之 前 预先 订购 绝 非 易 事 ， 但 Kickstarter 和 创业 者 在 产品 成 型 
前 开展 众 筹 活动 的 火爆 ， 足 以 说 明 这 是 可 以 做 到 的 。 最 常见 的 例子 就 是 公寓 开发 商 
在 破土 动工 之 前 进行 的 预 售 。 他 们 唯一 需要 的 就 是 诱 人 的 概念 图 、 一 块 空地 和 一 个 
优秀 的 销售 员 。 反之 ， 顾 客 可 以 按 折扣 价格 购买 公寓 ， 因 为 他 们 需要 承担 公寓 可 能 
无 法 按 预 先 计 划 完 工 的 风险 。 

除 需 要 确认 对 产品 的 需求 以 外 ， 预 售 产品 还 有 其 他 优点 。 我 们 可 以 通过 预 售 收 
取现 金 ， 这 不 仅 可 以 为 产品 开发 提供 资金 ， 也 可 以 减少 向 投资 者 融资 的 需求 。 此 
外 ， 我 们 还 可 以 在 产品 开发 的 初期 阶段 吸引 顾客 ， 尽 早 获得 反馈 ， 进 而 改善 我 们 的 
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亮 起 〈 也 就 是 说 ， 证 明 技 术 是 行 得 通 的 
概念 证 明 的 内 涵 扩 大 到 “打开 电灯 开关 ， 
户 为 之 支付 费用 ”。 











在 十 多 年 前 的 网 络 泡沫 破裂 之 前 ， 概 念 证 明 简 单 得 就 如 同 打开 电灯 开关 、 看 到 灯 














) 。 但 是 今天 ， 越 来 越 多 的 投资 者 已 开始 将 
看 到 灯亮 起 来 ， 而 且 能 持续 亮 下 去 ， 并 让 客 


























在 一 场 风 险 投 资 的 年 度 博览 会 上 ， 参 展 企业 纷纷 向 投资 者 推介 自己 的 项 目 ， 肖 恩 
曾 见识 过 一 名 脾气 暴躁 的 风险 投资 者 ， 毫 无 顾忌 地 告诉 推介 人 一 一 他 的 项 目 必 然 会 以 












































失败 而 告终 。 他 站 起 身 来 ， 隔 着 裁判 台 向 创 ， 

















/者 大 喊 : “这 绝对 是 一 个 愚蠢 至 极 的 
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想法 ， 没 有 人 会 接受 的 。 你 怎么 能 想象 会 有 人 关心 你 的 破 东西 呢 ? ”但 创业 者 的 区 
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答 冷 静 、 自 信 而 悠然 。 被 严厉 指责 的 创业 者 只 是 淡淡 地 回答 : “因为 我 们 在 前 90 X 


















































里 就 卖 掉 了 1 万 套 产 品 。” 没 有 什么 概念 证 明 比 实际 的 销售 更 有 说 服 力 了 。 




















毛利 率 

















毛利 率 是 一 个 会 计 概 念 ， 通 常 以 百 分 




















比 表 示 ， 即 ， 毛 利润 为 产品 销售 价格 与 生产 








成 本 之 间 的 差额 ， 而 毛利 率 则 是 毛利 润 











与 产品 价格 的 比例 。 比如 说 ， 如 果 你 的 产品 
z 5 























售 价 为 100 美元 ， 生 产 和 交付 产品 的 成 本 为 40 美元 ， 那 么 ， 产 品 的 毛利 率 就 











6096, “高 利润 率 ” 一 词 通常 是 指 可 
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寺 续 的 高 毛利 率 。 














取 而 增 加 。 





毛利 的 变化 取决 于 另外 两 个 会 计 概 念 : 单位 用 户 的 平均 收入 ( ARPU ) 和 获取 客 
户 的 成 本 ( CoCA ) 。 客户 获取 成 本 类 似 于 销 货 成 本 ， 因 为 它们 都 会 随 着 新 用 户 的 获 



































ARPU 是 一 段 时 间 ( 通常 是 年 度 或 








1) 内 的 单位 用 户 平均 收入 。 如 果 你 提供 的 









































是 订阅 性 服务 ， 那么 ,每 月 的 ARPU 就 是 当月 的 销售 额 除 以 客户 的 数量 ; 如 果 你 提供 
的 是 商业 法 律 服务 ，ARPU 则 是 总 收入 除 以 接受 服务 客户 的 数量 。 ARPU 代表 了 每 




















添加 一 个 新 客户 所 带 来 的 额外 收入 。 



























































CoCA 是 一 段 时 间 内 的 总 销售 收入 和 营销 成 本 除 以 同期 获得 的 新 客户 数量 。 例 






































如 ， 如 果 你 在 一 个 月 内 花费 100 美元 获得 了 10 个 新 客户 ， 那 么 ， 该 月 的 CoCA 就 是 





10 美元 。 
ARPU 和 CoCA 之 间 的 关系 可 能 会 
命 ， 进 而 转化 为 客户 终身 价值 ( CLV ) 。 


























变 得 非常 复杂 ， 并 依赖 于 客户 的 平均 销售 寿 
”虽然 每 个 客户 的 终身 价值 绝对 值 会 随时 间 
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而 变化 ， 但 只 要 特定 时 期 内 的 COCA 大 于 ARPU， 就 说 明 出 问题 了 。 
作为 创业 者 ， 我 们 的 目标 应 该 是 实现 可 持续 的 高 利润 。 收入 说 起 来 很 容易 ， 但 












































企业 运行 真正 依靠 的 则 是 毛利 润 。 




























































































如 果 毛 利润 数字 很 高 ， 我 们 就 会 得 到 较 高 的 价格 





























美元 的 价格 卖 
E3 
-大 




















则 当天 的 毛利 率 为 
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弹性 ， 反 过 来 又 会 限制 需要 弹性 的 投资 机 会 。 相 比 之 下 ， 如 果 毛 利率 较 低 ， 那 么 ， 
我 们 就 必须 以 大 量 需 求 来 维持 企业 的 生存 能 
如 果 一 家 杂货 店 按 每 袋 一 美元 的 价格 购买 苹果 ， 并 在 一 小 时 后 按 两 
出 这 袋 苹果 ， 那 么 ， 苹 果 的 毛利 率 就 是 50%。 如 果 这 家 杂货 店 在 第 二 天 以 每 袋 两 
元 的 价格 购买 苹果 ， 并 在 一 小 时 后 按 三 美元 的 价格 卖 出 这 些 苹果 ， 
33% 。 在 这 两 种 情况 下 ， 商 店 的 毛利 润 均 为 一 美元 ， 但 第 二 天 的 风险 相对 较 高 ， 
为 如 果 不 能 卖 出 苹果 ， 商 店 将 损失 两 美元 ， 而 第 一 种 情况 下 的 损失 则 是 一 美元 。 
迄今 为 止 ， 移 动 健身 业务 平台 “Tan on the Run" ?已 取得 了 良好 收 冯 


希望 采用 连锁 加 盟 方式 扩大 、 
高 ， 而 难以 扩大 业务 规模 。 


O’ Leary) 



































Z. 但 投资 者 担心 ， 由 于 为 每 个 客户 有 


















































告诉 她 的 那样 : 








复 ， 都 要 考 


就 会 减少 30%。 





虑 在 价格 内 。 























如 果 将 所 











“双重 收费 ”的 概念 可 以 增加 固定 CoCA 情况 下 的 ARPU。 也 就 是 说 ， 在 你 对 
产品 进行 双重 收费 时 ， 可 以 一 次 性 完成 产品 ， 获 取 客 





产品 的 附加 





双重 收费 的 
SiS A TS 
Hurwitz ) 乘坐 定做 的 迪 
三 种 


他 们 举办 的 聚会 次 类 
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位 创业 者 以 


助 。 





有 瓶子 打倒 。 
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版 本 或 附带 品 。 


FE 如 “ 创 智 赢家 ” 
“所 有 发 生 的 费用 、 创 9 
这 意味 着 ， 如 果 我 换 一 


HH 
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rh 





的 投资 者 凯 文 ， 奥 利 里 (Kevin 




















/过程 所 耗 用 的 时 间 以 及 随后 的 反 
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地 方 提供 相同 的 服务 ， 你 的 盈利 











也 就 是 说 ， 你 收取 的 价格 是 相同 
服务 固定 到 同一 个 位 置 ， 像 瓶子 一 样 









































一 个 绝 佳 万 例 就 是 “宝贝 爱 迪 


斯 科 ” 





的 ， 但 却 要 为 
巴 它 们 排列 起 来 ， 就 可 以 一 次 性 将 所 
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户 ， 然 后 ， 向 同一 客户 重复 销 人 
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的 工作 。 但 
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Baby Loves Disco) "£z, 





墨 菲 - 蒙 蒂 斯 ( Heather Murphy-Monteith ) 和 安 迪 - 赫 维 茨 ( Andy 




















EIL 





























包车 巡游 全 国 ， 为 不 同 家 庭 提供 量 身 定做 的 聚会 。 
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不 同方 式 获 得 收入 : 中 门票 销售 ，@@ 商 品 ，@@) 以 家 庭 为 导向 的 产品 赞 
越 多 ， 每 笔 收入 带 来 的 利润 就 越 多 。 
通过 参与 过 的 五 季 “ 龙 之 六 ”实现 双重 收费 甚至 多 重 收费 。 他 














实际 上 ， 肖 恩 也 可 以 
因为 支持 这 个 节目 而 



































获得 收入 ; fef 


萌 针 对 节目 做 出 的 主题 演讲 而 


























的 内 容 ， 则 让 他 再 次 拿 到 收入 。 





取得 收入 ; 而 将 自 





的 经 验 转化 为 这 本 书 














x 


NT m 


[sl 
nü 





可 扩展 性 (scalabili 





可 扩展 性 








ty ) 是 指 创意 机 会 具有 收入 增长 速度 超过 相关 成 本 增长 速度 





























的 能 力 。 对 于 具有 可 扩展 性 的 产品 ， 利 润 率 会 随 着 数量 的 增长 而 增长 。 “软件 即 服 
































务 ” 型 产品 往往 具有 高 度 的 可 扩展 性 ， 因 
添加 新 客户 。 相 比 之 下 ， E 
































来 说 ， 要 从 收入 赚 取 更 多 的 利润 ， 





费用 。 











为 它们 可 以 在 不 显著 增加 单位 成 本 的 前 提 下 






































事务 所 往往 不 具有 了 明显 的 可 扩展 性 ， 因 为 对 一 名 律师 












































出 就 必须 工作 更 长 的 时 间 ， 或 是 每 小 时 收取 更 高 的 






































可 扩展 性 与 可 变 成 本 高 度 相 关 ， 可 变 成 本 是 与 已 销售 产品 数量 相关 的 成 本 ， 相 比 








之 下 ， 固 定 成 本 则 是 与 销售 











成 本 。 丰田 公司 生产 的 汽车 越 多 
具有 相对 较 低 的 固定 成 本 ， 















































增长 。 
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1. Steve Jobs, “Apple’ 
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售 数量 无 关 的 成 本 。 丰田 汽车 使 用 的 钢材 数量 就 属于 可 变 
多 ， 需 要 的 钢材 数量 就 越 多 。 高 度 可 扩展 的 业务 通常 
因此 ， 大 部 分 成 本 是 可 变 的 ， 业 务 本 身 会 随 着 规模 扩大 而 











an,” Fortune, January 24,2000, http:// 
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a large number of blog posts by him about this topic. 
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8. “ 创 智 赢家 ” 创 投 真人 秀 节目 ， 第 四 季 第 十 期 。 






































9. 有 关 这 个 概念 的 资料 很 多 。 其 中 最 有 说 服 力 的 一 篇 文章 是 David Skok 的 “SaaS Metrics 2. 0 





Detailed Definitions”， 见 www. forentrepreneurs. com/saas - metrics -2 - definitions/. 


10. “ 龙 之 穴 ” 创 投 真人 秀 节目 ， 第 九 季 第 八 期 。 
























































11. “ 创 智 赢家 ” 创 投 真人 秀 节目 ， 第 四 季 第 19 HB. 
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西蒙 针对 人 类 解决 问 
智慧 的 时 间 
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题 的 能 力 提出 了 





限 理 性 概念 。 i 














也 是 有 限 的 ， 因 此 ， 我 
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圭 方式 解决 所 有 





致 解决 方案 不 是 最 优 
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此 ， 基 于 找到 最 佳 





解决 


方案 所 需要 的 时 间 
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利用 
就 是 有 限 理性 的 
思维 的 认 知 


在 创业 他 
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限 和 

















当 亚 马 逊 开始 以 建立 “世界 上 最 大 书店 ”为 


直人 及 进行 决策 的 时 
页 域 ， 当 创业 者 可 以 轻易 识别 整个 用 





的 决策 中 ， 


限 认 知 资源 的 
， 即 在 我 们 





最 大 效益 ， 往 往 是 











更 为 理性 的 方法 。 
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户 群 体 时 ， 就 是 
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目标 时 ， 亚 马 逊 

















受到 文化 程 





围 
场 。 





LASS 





度 和 接 入 互联 网 的 限制 。 
扩张 到 书籍 之 外 时 ， 

次 搜索 引擎 为 例 ， 
搜索 功能 的 EDGAR 则 是 有 限 的 。 








Instagram 则 是 无 限 的 。 


你 刚刚 创造 出 世界 上 


























个 很 大 的 市 场 ， 但 是 当 
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这 是 一 | 





REH o 
最 初 的 潜 


刚 如 ， 
在 客户 群体 就 会 
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逊 将 业务 范 











个 市 场 就 开始 趋 于 无 限 ， 


它 就 是 一 个 无 B 





最 好 











和 家 人 来 说 ， 这 是 他 们 很 容易 


的 产品 ， 


同样 ， 





或 是 一 个 拥有 巨 











大 用 户 群 体 的 市 

















市 场 相 比 之 下 了 
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是 供 证 券 术 








日 关 文 件 











Instagram 的 医生 板块 





它 解决 了 一 个 无 限 市 场 的 问题 


























理解 和 党 扩 
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E? 除非 你 














造 ”， 就 不 可 能 




















人 在 电影 《梦幻 成 真 》 (Field of Dreams) 里 ， 
旨 望 人 们 在 你 家 门 外 排 队 等 着 购买 。 因此 ， 你 必须 采取 策略 和 方法 





屋 的 观念 ， 但 其 他 人 又 怎么 


否则 “如 果 你 还 





^ 是 有 PB 














民 的 ， 而 





一 一 对 你 的 朋友 
会 发 现 你 的 创造 














没有 创 





去 说 服 顾客 购买 你 的 产品 。 
不 妨 回 顾 一 下 上 一 章 介绍 的 罗杰斯 “创新 扩散 ”理论 ， 它 指出 了 在 不 同时 点 接受 


罗杰斯 将 产品 采纳 过 程 描绘 成 一 条 曲线 ， 并 沿 着 这 条 曲线 划分 














新 产品 的 不 同人 群 。 
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出 五 个 不 同 阶段 : 中 创新 者 ; @ 早 期 采用 者 ; @@ 早 期 众多 跟 进 者 ; 由 后 期 众多 跟 进 








后 者 
里 ， 
减 ， 


创新 者 
2.596 








作为 新 产品 最 早 2. 5% 的 采用 者 ， 创 新 者 往往 需要 比 滞 后 者 更 有 说 月 








早期 











者 ; @ 消 后 者 ( 见 图 8 -1) 。 


早期 众多 后 期 众多 


采用 者 ” 跟 进 者 34% — 跟 进 者 34% 
13.5% 





沾 后 者 
18% 





8-1 罗杰斯 (1976) 的 创新 扩散 理论 









































之 所 以 会 购买 ， 是 因 











为 已 经 有 其 他 人 购买 了 新 产品 。 

















一 种 产品 要 走 过 





而 且 产 品 处 于 哪个 阶段 也 变 得 更 为 清晰 。 比如 说 ， 可 以 比较 一 下 你 和 














祖父 母 获取 Facebook 账户 的 时 间 。 


中 所 处 的 阶段 相对 应 。 


事物 

















$ 
g 
ZR 
X 
4 


民力 ， 因 为 清 



















































































往往 要 困难 得 多 























在 20 世纪 的 大 部 分 时 间 
整个 周期 可 能 需要 几 十 年 。 现在 ， 这 个 周期 的 跨度 已 经 大 为 缩 


0 朋友 、 父 





这 个 时 间 很 可 能 与 Facebook 在 市 场 周期 


早期 采用 者 往往 思想 更 为 开放 ， 愿 意 尝 试 新 鲜 事物 ， 但 是 要 让 早期 多 数 人 接受 新 


。 但 早期 众多 跟 进 者 才 是 产品 获得 成 功 的 关键 ， 因 为 他 们 代表 




















着 相 





“ 特 基 





当 大 部 分 的 潜在 





用 l 7 ? d 
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FE 的 早期 买 家 几乎 全 是 创新 者 。 











随 着 时 间 的 # 





4 有 他 们 接受 了 新 产品 ， 晚 期 众多 跟 进 者 才 会 随 之 而 来 。 





ERE, HE 





他 汽车 
"E 
期 众多 


车 电子 








mAN 





制造 商 也 开始 大 力 推广 电动 汽车 和 混合 动力 车 时 ， 就 出 现 了 早期 采用 者 。 当 
地 球 ” 的 思想 在 创新 者 和 早期 采用 者 中 产生 共鸣 时 ， 我 们 开始 将 重心 转移 到 早 
跟 进 者 ， 此 时 ， 这 个 思想 已 发 展 到 涵盖 全 部 的 拥有 成 本 ， 尤 其 是 在 高 油价 、 汽 
不 断 改进 和 完善 的 大 背景 下 ， 成 本 是 不 可 逾越 的 。 
WREE- 摩尔 ( Geoffrey Moore ) 于 1991 8 
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造 的 创新 巨 作 《跨越 鸿沟 》 




















( Crossing the Chasm) 一 书 中 ， 他 首先 从 罗杰斯 的 创新 扩散 理论 开始 ， 并 揭示 出 在 


创新 者 





























和 早期 多 数 人 接纳 创新 的 中 间 存 在 一 个 鸿沟 ( 见 图 8 -2 ) 。 摩尔 认为 ， 创 新 





者 和 早 
EMI 


逾越 的 
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包括 


080 























期 采用 者 都 属于 技术 爱好 者 ， 而 早期 众多 跟 进 者 则 是 实用 主义 者 。 因此 ， 在 
新 这 个 问题 上 ， 这 些 群体 有 着 完全 不 同 的 期 望 ， 进 而 在 他 们 之 间 形 成 一 道 必 须 
鸿沟 。 
























































创新 者 ;号 期 ; 早期 众多 i 后 期 众多 ; 滞后 者 


采用 者 ; ” 跟 进 者 i 跟 进 者 : 


曲线 以 下 的 区 域 
代表 顾客 的 数量 





图 8 -2 技术 采纳 的 生命 周期 

















后 ， 摩 尔 又 继续 讨论 了 通过 早期 众多 跟 进 者 获得 更 多 顾客 的 策略 ， 这 些 策 略 


doo. 当 购 买 新 电脑 时 ， 商 家 通常 会 在 电脑 中 安装 为 期 60 天 的 试用 版 防 
病毒 软件 。 如 果 不 是 借助 于 制造 商 现 有 分 销 渠 道 进行 撒 带 销售 ， 防 病毒 
软件 就 只 能 依赖 用 户 去 主动 购买 它 的 产品 。 

行业 布局 :“ 伟 哥 ” 最 初 的 目标 是 成 为 一 种 心脏 药物 ， 但 后 来 却 成 为 增强 
性 功能 药物 的 品牌 ， 因 而 使 销售 额 大 幅 增加 。 

宣传 : 当 “ 维 珍 移 动 ” 最 早 在 加 拿 大 推出 时 ， 理 查 德 ， 布 兰 森 (Richard 
Branson) 带 着 一 支 悍马 车 队 和 名 为 “移动 革命 者 ”的 漂亮 车 模 队 伍 来 到 
多 伦 多 市 中 心 ， 他 们 的 宣传 口号 是 移动 自由 化 。 
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Ul (Greg Bay ) Æ “R” ^ 上 向 投资 者 推介 Coretection 商业 创 























意 时 ， 他 最 初 设 定 的 








标 市 场 是 受伤 运动 员 。 
































但 节目 评委 认为 ， 格 雷 格 设 定 的 目标 


























市 场 容量 太 小 ， 以 至 于 
但 格雷 格 ， 


芷 为 合作 伙伴 。 





























他 找到 了 


贝 很 幸运 ， 








Armour ) 





无 法 形成 口 里 的 业务 规模 o 














高 端 知 名 功能 运动 品牌 安 德 玛 ( Under 














通过 与 安 德 玛 的 合作 ，Coretection 的 目标 市 场 覆盖 所 有 运 

















也 变 成 了 帮助 所 有 运动 员 预 防 受伤 和 提升 成 





动员 群体 ， 于 是 ， 格 雷 格 的 产品 推广 标语 


因此 ，Coretection 成 功 地 搭载 了 安 德 玛 的 现 有 


























品牌 及 分 销 渠道 。 





ZN o 











在 罗杰斯 的 创新 扩散 模型 中 ， 每 一 个 阶段 都 需要 不 同 的 策略 。 
识 地 将 这 种 战略 和 现 有 资源 与 相应 的 阶段 匹 






































创业 者 必须 有 意 


如 果 你 的 产品 远 远 超前 于 市 






































起 来 。 


























场 ， 那 么 你 就 会 发 现 很 难 吸 引 到 足够 多 的 顾客 来 证 实 你 的 机 会 存在 ， 而 且 还 有 可 能 在 








市 场 接受 你 的 产品 之 前 耗 尽 资本 。 























如 果 你 的 产品 远 远 滞后 于 市 场 ， 那 么 你 可 能 就 会 














发 现 ， 顾 客 已 经 在 购买 这 种 产品 的 替代 品 ， 














而 不 是 你 的 产品 。 虽然 有 早期 采用 者 购 









































买 你 的 产品 是 个 不 错 的 开端 ， 但 只 有 让 你 的 产品 被 大 多 数 人 所 接受 ， 才 能 带 来 真正 的 



































利润 。 而 要 争取 到 多 数 人 的 接受 ， 
计划 。 


如 果 业 务 音 

















显然 还 需要 你 采取 针对 特定 人 群 的 合理 营销 























门 采 取 的 新 模式 或 新 方法 以 全 新 方式 提供 解决 方案 ， 或 是 面 对 一 个 全 


























新 的 市 场 ， 就 会 彻底 颠覆 现 有 竞争 格局 ， 











这 也 就 是 通常 所 说 的 “蓝海 战略 ”。” 以 创 




















造 没有 竞争 对 手 的 市 场 空间 为 主题 的 蓝 
驱动 力 ， 辟 如 Netflix、 太 阳 马 戏 团 、 























NetJets , 


海洋 战略 ， 被 视 为 很 多 创业 案例 取得 成 功 的 
Curves 以 及 任天堂 Wii。 





















































Breathometer 创始 人 兼 首 席 执 行 官 








尔 斯 : 严 ( Charles Yim ) 对 其 便 推 式 酒精 


























测试 仪 制定 了 “蓝海 战略 ”。 ”他 的 目标 就 是 大 幅 扩大 这 种 测试 仪 的 市 场 规模 。 





在 严 





















































创业 之 前 ， 酒 精 测 试 仪 的 顾客 只 有 警方 ， 而 且 只 能 用 于 检测 
司机 。 严 认 为 ， 一 定 存 在 一 个 比 事后 醉酒 检测 大 得 多 的 市 场 ， 











FE 处 于 醉酒 状态 下 驾驶 的 
因为 他 认为 ， 如 果 驾 














di 











驶 者 在 开车 之 前 知道 自己 已 经 饮酒 过 量 ， 
















































































通过 这 种 方式 ， 查 尔 斯 严 创造 了 一 个 没 





的 用 户 开 创 了 一 个 新 的 细 分 市 场 。 











那么 ， 
Breathometer 酒精 检测 仪 可 以 插入 所 
确定 使 用 者 呼 气 中 的 酒精 合 量 ， 进 而 可 以 确定 自己 是 否 还 能 开车 ,或 是 否 合法 驾驶 。 
有 竞争 的 全 新 市 场 ， 面 对 所 有 使 用 智能 手机 
“ 创 智 赢家 ”的 五 位 评委 一 致 决定 到 严 的 蓝海 中 
一 展 身手 一 一 严 收 到 了 合计 100 万 美元 的 投资 ， 








也 们 就 不 会 酒 驾 。 
智能 手机 的 耳机 插 孔 ， 并 通过 应 用 程序 
















































































远 远 超过 了 他 开始 提出 的 25 万 美元 
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产品 与 市 场 的 匹配 性 

在 评价 创业 机 会 时 ， 我 们 应 该 考虑 很 多 风险 ， 包 括 市 场 风险 和 产品 风险 。 迄今 
为 止 ， 我 们 在 很 大 程度 上 还 是 将 市 场 风 险 和 产品 风险 视 为 两 个 不 同 的 概念 。 两 者 的 
交集 被 称 为 产品 与 市 场 的 匹配 区 ， 这 也 是 每 个 创业 者 试图 达到 的 理想 境地 。 

当 创业 者 发 现 市 场 需要 并 愿意 购买 产品 时 ， 就 说 明 产 品 与 市 场 达 成 匹配 。 尽管 
这 很 少 是 完美 的 解决 方案 ， 但 却 是 客户 愿意 为 之 付费 的 最 小 可 行 产品 。 
在 以 产品 与 市 场 匹 配 为 目标 的 前 提 下 ， 创 业者 必须 尽早 对 这 种 匹配 制定 合理 假 
ig. 多 次 创业 的 肖 恩 : 埃 利 斯 (Sean Ellis) 对 此 进行 了 研究 并 出 版 专著 ，” 他 指出 ， 如 
果 40% 的 早期 使 用 者 认为 ,没有 你 的 产品 或 服务 ， 他 们 会 感到 非常 失望 ， 这 就 说 明 ， 
你 已 经 达到 了 产品 与 市 场 的 匹配 。 如 果 有 证 据 表 明 ，“ 既 定 市 场 上 存在 足够 的 需 
求 ， 从 而 使 得 公司 有 必要 对 营销 等 业务 流程 投入 足够 的 资本 支出 ”,“ 那么 ， 就 意味 
着 企业 已 实现 了 产品 和 市 场 的 匹配 。 
作为 Netscape ZERE EREE (Andreessen Horowitz ) 风险 投资 公司 
的 联合 创始 人 之 一 ， 马 克 安德森 (Marc Andreessen ) 最 早 提出 了 产品 /市 场 匹配 
的 概念 ，” 并 将 它 描述 为 市 场 拉力 与 企业 推力 实现 结合 的 关键 转折 点 。 将 产品 推 向 市 
场 是 指 以 销售 性 措施 推动 产品 的 采纳 。 而 市 场 拉动 则 是 指 由 客户 推动 的 对 解决 方案 
的 需求 。 尽管 安 德 里 森 建 议 采取 前 者 ， 但 后 一 种 方式 才 是 创业 者 可 以 控制 的 。 安 德 
里 森 认 为 ， 以 产品 与 市 场 的 匹配 来 创造 市 场 拉动 ， 应 是 创业 者 在 初创 阶段 唯一 可 以 信 
赖 的 方式 : 
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采取 一 切实 现 产 品 /市 场 匹 配 所 需要 的 措施 ， 包 括 人 的 改造 、 重 写 产 品 、 进 
入 不 同 的 市 场 、 让 顾客 接受 你 的 产品 、 进 行 对 风险 投资 高 度 稀释 化 的 第 四 轮 融 


资 等 。” 
o 











当 顾 客 验证 了 你 提出 的 商业 模式 并 愿意 购买 你 销售 的 产品 时 ， 就 说 明 你 的 产品 与 
市 场 实现 了 匹配 。 史 蒂 夫 ' 布 兰 克 认 为 ， 如 果 不 能 达到 这 一 点 ， 你 就 无 法 扩大 业务 
规模 ( 见 图 8 -3 ) 。 
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将 假设 确定 可 扩展 、 
变 成 现实 可 重复 的 销售 模式 
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图 8 -3 业务 模式 的 验证 
资料 来 源 : S. Blank and B. Dorf (2012), The Startup Owner’ s Manual. 








一 个 有 助 于 解释 产品 /市 场 匹 配 性 的 并 行 概念 就 是 进化 经 济 学 观点 ， 即 以 进化 论 观 
































点 理解 改变 企业 、 制 度 或 行业 经 济 学 的 
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过 程 





























同样 认为 ， 只 有 最 适合 市 场 变化 的 公司 才能 生存 下 去 。 
文 并 没有 说 “ 强 者 生存 ”。 生存 下 来 的 并 不 是 
































和 达尔 文 的 进化 论 一 样 ， 进 化 经 济 学 
晶 需 要 着 重 指 出 的 是 ， 达 尔 





司 ， 这 在 生物 学 和 创业 场景 下 是 一 致 的 。 

















8 -4 摘自 发 表 于 19 世纪 的 一 篇 关 了 




































































最 强大 的 创业 公司 ， 而 是 最 适应 的 公 

















微生物 研究 的 文章 ， 这 篇 文章 首次 提出 生 














Ri 





物 进 化 的 S 曲线 。 虽然 S 曲线 最 初 用 于 解释 微生物 菌落 的 行为 及 生长 规模 ， 但 后 来 
的 研究 显示 ， 它 也 适用 于 描绘 很 多 不 同类 型 系统 的 演进 过 程 。" 


























S 曲线 是 通过 两 个 过 程 的 相互 作用 而 产生 的 : 




















因 
锁 反 应 逐渐 开始 减弱 。 





基于 非 线 性 系统 中 的 正 反 馈 或 强化 循环 ， 连 锁 反 应 天 











S 曲线 适用 于 创业 企业 的 方式 与 由 




















fF 启 并 快速 发 展 。 
“燃烧 ”所 需要 的 资源 趋 于 耗 尽 ， 或 是 出 现 负 反馈 或 稳定 性 循环 ， 连 

















和 微生物 并 无 二 致 。 实现 了 产品 /市 场 匹 











cu 
































性 的 创业 企业 扩大 规模 ， 通 过 大 规模 采用 而 实现 更 大 的 规模 经 济 ， 直 到 达到 饱和 点 ， 











此 时 产品 的 采纳 速度 及 其 增长 速度 开始 ) 











肯特 弗 兰 科 维 奇 (Kent Frankovich ) 通过 “Revo 


市 场 匹配 性 的 巨大 能 力 ，““Revolights ”是 一 种 安装 在 









































Si 。 
































ights ”充分 展示 出 产品 / 
自行 车 车 轮 上 的 LED 智 





能 环 。 Revolights 与 骑 行 速度 保持 同步 ， 形 成 一 个 能 在 任何 速度 下 保持 正确 位 置 
并 向 前 投影 的 前 灯 和 一 个 向 后 的 刹车 灯 ， 大 大 增加 了 自行 车 后 部 的 可 视 范围 。 38 
兰 科 维 奇 对 产品 进行 了 重复 完善 ， 并 通过 单一 的 在 线 渠道 ， 在 第 一 年 销售 了 价值 
超过 60 万 美元 的 灯具 。 这 表明 ， 产 品 在 争取 投资 前 既 已 达到 一 定 程 度 的 产品 /市 
场 匹 配 性 。 













































































1: a 而 出 现 ， 
并 开始 缓慢 发 展 


3: 当 形 成 系统 最 初 概念 的 资源 
基本 消耗 列 尽 时 ， 这 一 阶段 开始 。 


5: 如 果 现 有 系统 并 没有 被 新 系统 完全 取代 
则 这 





图 8 -4 系统 进化 的 过 程 (“S 曲线 ”) 
资料 来 源 : A Zusman, B. Zlotin 和 G. Zainiev (2001) , An Application of Directed 


Evolution, Ideation International Inc. 


破坏 性 创新 


大 多 数 创业 企业 的 目标 是 实现 “破坏 性 创新 ” (Disruptive Innovation) 。 “这 个 
最 早 由 克 莱 顿 . 克 里 斯 坦 森 ( Clayton Christensen )“ 提 出 的 概念 ， 描 述 了 产品 按照 
最 简单 用 途 从 市 场 底 层 逐 渐 得 到 普及 ， 到 不 可 逆转 地 向 上 层 市 场 移动 ， 并 最 终 取代 现 
有 产品 的 过 程 ( 见 图 8 -5 ) 。 克 里 斯 坦 森 认 为 : “一 种 破坏 性 创新 可 以 让 全 部 的 新 
消费 者 群体 享受 以 前 只 能 由 富有 或 高 技能 消费 者 使 用 的 产品 或 服务 。”” 
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现 有 产品 更 有 可 能 成 为 胜利 者 


pou 


或 吸收 的 功能 


破坏 性 创新 
新 进入 者 更 有 可 能 成 为 胜利 者 








第 
2c 
图 8 -5 破坏 性 创新 的 基本 模式 
资料 来 源 . SRU. 克 里 斯 坦 森 的 “破坏 性 创新 模式 ”但 场 人 








行业 的 复合 年 增长 率 

合 年 增长 率 ( CAGR ) 是 指 一 个 行业 的 同比 增长 率 。 市 场 的 CACR RA, K 
明 这 个 市 场 增长 得 越 快 。 通常 情况 下 ， 热 门市 场 的 CAGR 超过 2596, 

“水 涨 山高 ”形象 地 描述 了 这 种 态势 一 一 业内 的 所 有 参与 者 会 得 益 于 整个 行业 增 
长 速度 的 加 快 。 在 CAGR 较 高 的 行业 里 ， 无 论 是 对 于 投资 者 还 是 创业 者 ， 机 会 都 更 
县 吸引 力 。 在 任何 一 个 市 场 , 创新 业务 都 是 非常 艰难 的 。 既然 如 此 ， 为 什么 还 要 上 采 
主 一 个 没有 增长 的 市 场 呢 ? 尽管 我 们 可 以 计算 任何 一 个 行业 的 CAGR， 但 很 多 投资 
者 和 创业 家 在 评价 CACR 对 创业 机 会 的 影响 时 ， 还 是 完全 借助 于 直觉 。 
比如 说 ,今天 ，iOS 应 用 程序 、 基 因 理 论 和 3D 打印 在 全 球 范围 内 大 幅 增 长 ， 而 
在 它们 当中 ， 每 个 行业 都 拥有 和 较 高 的 CAGR。 但 是 诸如 快递 、 唱 片 店 和 打字 机 等 
行业 正在 面临 需求 缩减 的 局 面 ， 从 而 导致 CAGR 降低 ， 甚 至 出 现 负 数 。 
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分 销 实力 

分 销 实力 表示 将 解决 方案 分 送 到 最 终 用 户 手中 的 难 易 度 。 如 果 一 个 好 的 解决 方 
案 不 能 得 到 推广 ， 就 无 法 得 到 快速 采纳 ， 这 也 是 互联 网 和 数字 创业 企业 的 主要 优势 之 
一 ， 因 为 它们 的 解决 方案 大 多 可 以 通过 较 低 成 本 实现 全 球 普及 。 璧 如， 苹果 公司 在 
2001 年 1 月 推出 的 iTunes ， 就 是 一 种 销售 和 分 送 音乐 的 系统 。 十 年 之 后 ，iTunes 
已 经 占据 了 整个 数字 音乐 市 场 一 半 以 上 的 份额 。 凭借 如 此 之 大 的 市 场 份额 ， 苹 果 也 
拥有 了 令 人 难以 置信 的 分 销 实力 。 
苹果 的 App Store 则 是 凭借 分 销 实力 实现 创造 性 破坏 的 另 一 个 典型 示例 。 在 
2008 年 7 月 10 日 之 前 ， 要 让 用 户 在 自己 的 手机 上 安装 你 开发 的 应 用 程序 ， 你 就 必须 
成 功 实施 很 多 风险 投资 者 所 说 的 “双重 擦 板 球 ”( double bank shot) 。 首先 ， 你 需 
要 说 服 移动 运营 商 ， 告 诉 他 们 为 什么 应 该 把 你 的 应 用 程序 装 入 用 户 的 手机 ; 其 次 ， 你 
还 要 让 终端 用 户 接纳 你 的 产品 。 鉴于 大 多 数 手 机 公司 的 创新 速度 缓慢 ， 尤 其 是 考虑 
到 它们 对 第 三 方 软件 的 关注 度 不 高 ， 因 此 要 做 到 这 一 点 会 非常 困难 。 在 这 种 情况 
下 ， 只 有 极 少数 应 用 程序 和 游戏 才能 进入 终端 用 户 的 手机 ， 而 苹果 在 2008 年 创建 的 
App Store 则 改变 了 所 有 这 一 切 。 截至 2017 年 3 月 ， 苹 果 的 App Store 已 提供 了 超 
过 220 万 款 应 用 程序 ， 而 在 初创 时 却 只 有 500 个 。 更 重要 的 是 ， 其 他 很 多 公司 也 紧 
随 其 后 ， 今 天 ， 我 们 可 以 在 很 多 数字 平台 上 找到 应 用 程序 商店 ,包括 Facebook、 谷 
歌 、 微 软 和 Salesforce 等 。 允许 最 终 用 户 下 载 自己 选择 的 应 用 程序 ， 只 是 在 分 销 环 
节 实 现 破 坏 性 创新 的 一 部 分 内 容 。 而 另 一 部 分 内 容 就 是 为 第 三 方 开 发 者 获得 类 似 的 
应 用 程序 提供 便利 ， 而 无 须 借助 于 “双重 擦 板 球 ”。 

电影 是 在 分 销 环 节 实 现 破 坏 性 创新 的 另 一 个 例子 。 假如 你 是 20 世纪 一 位 有 具 
创新 精神 的 电影 制作 人 ， 那 么 将 你 拍摄 的 独立 影片 销售 给 潜在 观众 是 非常 困难 
的 。 但 是 在 今天 ， 只 需 浏览 一 下 Netflix 或 是 IndieFlix 和 Fandor 等 网 站 的 节目 
单 ， 你 就 会 看 到 ， 很 多 小 型 独立 电影 是 如 何 跳 过 电影 院 而 直接 向 观众 发 行 的 。 这 
些 服务 无 须 中 间 人 ( 电影 发 行 公司 ) 即 可 直接 面 对 观 众 。 针对 这 一 变化 带 来 的 影 
响 ， 彼 得 布 罗 德 里 克 ( Peter Broderick ) 在 2008 年 发 表 了 一 篇 清晰 透彻 的 论 
X. “他 在 文中 指出 ， 新 的 电影 发 行 系统 完全 符合 10 倍 法 则 ， 因 为 它 不 仅 为 电影 
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实际 观众 。 

















互联 网 本 身 就 是 一 种 非常 不 错 的 分 销 方式 。 在 20 世纪 的 时 候 ， 如 果 你 想 了 解 世 
界 百 科 知 识 ， 就 必须 去 图 书馆 阅读 《 大不列颠 百科 全 书 》。 




































































以 从 互联 网 和 维基 百科 中 得 到 这 些 信息 。 




















顾客 获取 成 本 
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制作 方 提供 了 更 大 的 控制 力 和 更 低 的 成 本 ， 而 且 可 以 让 他 们 以 非 中 介 化 方式 直抵 























但 是 现在 ， 所 有 人 都 可 





作为 PayPal 的 联合 创始 人 之 一 ， 彼 得. AK (Peter Thiel ) 曾 在 一 次 演说 中 详 
































注释 : 





e 客户 的 终身 价值 ， 或 CLV。 


e 从 每 个 客户 得 到 的 平均 收入 (每 月 ) ， 或 ARPU。 


。 客 户 的 保留 率 (AŽ, RARR), Èr 
。 客 户 平均 寿命 ， 即 1/ (1 -r)。 
。 获 得 每 个 客户 的 成 本 ， 或 CPA。 





CLV 等 于 ARPU、 毛 利率 和 客户 平均 寿命 的 乘积 。 


























细 探 讨 了 分 销 问题 。 该 演讲 稿 收录 于 他 在 2014 年 与 布莱克 马 斯 特 斯 ( Blake 
Masters ) 撰写 的 《从 0 到 1》 一 书 中 。 如 下 概念 摘自 





布莱克 针对 此 次 演说 的 

















pU NUS E, EIER 


在 


Æ: CLV 是 大 于 还 是 小 于 CPA? 在 无 摩擦 的 世界 中 ， 如 果 CLV > 0， 那 么 ， 我 们 就 




















可 以 创建 一 家 好 企业 。 而 在 有 摩擦 和 不 确定 性 的 情况 下 















































将 创建 一 家 好 企业 。 


， 只 要 CLV > CPA， 我 们 就 












































这 个 数学 公式 构成 了 分 销 环 节 的 核心 。 如 果 我 们 获得 一 个 新 客户 的 成 本 超过 这 





个 客户 所 能 带 来 的 价值 ， 那 么 我 们 获得 的 新 客户 数量 越 多 ， 损 失 就 越 大 。 对 处 于 创 
业 初 期 的 B2B 企业 ， 投 资 者 经 常会 看 到 ，CLV<CPA。 志 在 长 远 的 创业 公司 为 赢得 







































































第 一 批 早期 客户 而 花费 数 万 美元 的 直接 及 间接 成 本 ， 而 








且 这 些 早期 客户 是 免费 试用 产 
































品 。 这 种 模式 在 短期 内 往往 是 可 以 接受 的 ， 因 为 创业 企业 需要 的 是 客户 带 来 的 推荐 
和 扩散 效应 ， 而 不 是 他 们 的 收入 ， 但 这 种 模式 显然 不 能 长 期 维持 。 
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病毒 式 营销 
病毒 式 营 销 是 降低 CPA 的 工具 。 每 次 使 用 一 种 病毒 产品 时 ， 它 都 会 传递 给 至 少 
两 名 其 他 用 户 ， 然 后 每 个 用 户 再 将 产品 传递 给 另外 两 个 用 户 ， 依 此 类 推 。 随 着 这 个 


























































































































过 程 不 断 反 复 ， 直 到 我 们 不 经 意 之 间 发 现 ， 已 经 有 成 干 上 万 用 户 在 使 用 你 的 解决 方 
Z. 创业 公司 Quibb 的 顾问 安德鲁 : 陈 ( Andrew Chen ) 针对 理想 的 分 销 模 式 发 表 
了 一 篇 精辟 的 网 文 : 











只 要 保证 产品 具有 天 然 的 病毒 属性 ， 我 们 就 可 以 找到 正确 的 分 销 渠 道 。 如 果 
产品 拥有 新 的 传播 渠道 ， 就 说 明 你 已 经 拥有 了 强大 的 先 发 优 势 。 在 此 基础 上 ， 你 
可 以 对 新 病毒 用 户 的 价值 主张 做 出 检验 ， 并 通过 反复 的 实验 不 断 完 善 产 品 ， 直 到 
产品 传播 开始 加 速 。 如 果 你 从 先前 产品 、 服 务 或 描 带 关系 形成 的 某 些 初始 流量 
始 ， 就 可 以 加 快 产品 被 顾客 采纳 的 速度 。 
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Hotmail 就 是 一 个 病毒 式 营销 的 典型 示例 。 每 次 通过 Hotmail 发 送 电 子 邮件 时 ， 
最 后 都 会 显示 一 个 标签 一 一 “可 在 Hotmail 获取 免费 电子 邮件 ” 。 这 句 话 最 早出 自 哈 
佛 商学 院 的 教授 杰 弗 里 m (Jeffrey Rayport ) 和 风险 投资 家 蒂 姆 : 德 雷 珀 
(Tim Draper) ， 其 中 后 者 也 是 Hotmail 的 投资 人 之 一 。 可 以 说 ， 这 个 标签 也 是 
Hotmail 每 天 可 以 获得 超过 25 万 名 用 户 的 重要 因素 之 一 。” 











































































































竞争 
每 个 机 会 都 是 有 竞争 的 。 面 对 自 己 的 问题 和 没有 得 到 满足 的 需求 ， 你 的 潜在 
户 总 有 自己 的 选择 。 竞争 可 以 采取 多 种 形式 ， 我 们 不 妨 划 分 为 直接 性 、 间 接 性 、 可 
选择 及 维持 现状 。 除 购买 你 的 解决 方案 之 外 ， 不 管 你 的 未 来 客户 作 何 选择 ， 都 会 带 
来 竞争 。 
不 妨 用 一 个 每 天 发 生 在 美国 家 庭 中 的 事情 为 例 。 假设 小 女儿 回 到 家 里 说 : “我 


需要 一 双 新 的 耐克 足球 鞋 。” 作 为 顾客 ， 你 会 有 哪些 选择 呢 ? 














IR) 






























































































































































e 直接 性 竞争 : 公司 销售 完全 相同 的 解决 方案 、 产 品 或 服务 ， 比 如 说 锐 步 
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销售 的 高 端 足球 鞋 。 

e 间接 性 竞争 : 向 同一 顾客 销售 略 有 不 同 的 解决 方案 ， 比 如 说 ， 它 可 以 是 
一 双 按 一 半价 格 销售 的 高 仿 足球 鞋 。 

e 替代 性 竞争 : 购买 新 产品 以 外 的 其 他 解决 方案 。 也 就 是 说 ， 不 给 女儿 买 
一 双 新 的 足球 鞋 ， 因 为 她 可 以 察 表 姐 穿 过 的 旧 足 球鞋 。 这 也 可 以 满足 她 
的 需求 ， 但 不 会 给 耐克 带 来 收入 。 

e 维持 现状 : 即 顾客 会 采取 “什么 也 不 做 ”的 选项 。 也 许 你 的 女儿 应 该 罕 
上 你 在 去 年 为 她 买 的 那 双 足球 鞋 。 















































永远 不 要 认为 你 的 机 会 是 不 存在 竞争 的 。 虽然 保持 现状 往往 是 最 容易 被 遗忘 的 




















竞争 来 源 ， 但 





它 却 有 可 能 会 带 来 最 大 的 影响 ， 因 为 “什么 也 不 做 ”往往 是 最 常见 的 选 






































项 。 我 们 曾 目睹 数 百 家 创业 企业 的 失败 ， 原 因 就 在 于 “什么 也 不 做 ”原本 就 是 潜在 








顾客 最 可 取 的 
如 果 你 的 





选项 。 
顾客 有 更 多 选择 ， 那 么 ， 你 的 产品 就 必须 有 足够 的 吸引 力 。 竞争 未 必 










































































助 于 检验 你 的 机 会 ， 引 导 产 品 的 早期 采用 者 明确 创业 机 会 的 价值 主张 ， 
































并 让 这 个 价值 


























主张 有 与 众 不 同 之 处 。 竞争 还 可 以 为 你 提供 一 个 衡量 创业 的 基准 ， 展 











示 市 场 对 产品 























的 需求 。 如 果 你 的 竞争 对 手 不 能 有 效 衡量 顾客 的 需求 ， 那 么 ， 他 们 就 























会 把 更 多 的 顾客 推 给 你 。 如 果 竞 争 对 手 比 你 做 得 更 出 色 ， 他 们 就 会 让 你 的 努力 功 亏 





一 筑 。 不 妨 对 比 一 下 FedEx 和 UPS 的 服务 ， 谁 的 竞争 更 有 效 呢 ? 


到 底 多 少 












































竞争 才 算 理想 呢 ? 这 没有 任何 标准 可 参考 。 竞争 太 少 会 影响 到 投资 者 





























的 信心 和 兴趣 ， 但 竞争 太 激烈 则 会 吓 跑 投资 者 。 热门 市 场 ， 特 别 是 被 主流 媒体 热 炒 






































的 市 场 ， 往 往 














会 在 很 短 时 间 内 吸引 大 量 竞争 参与 者 。 很 多 新 颖 并 具有 变革 性 的 机 会 





























都 需要 有 超前 
基于 对 市 场 领导 者 的 炒作 而 对 自己 重新 定位 的 公司 ， 被 称 之 为 “追随 者 ”， 它 们 


往往 无 法 唤起 投资 者 的 兴趣 。 肖 恩 的 一 位 同事 总 喜欢 说 : “不 要 追赶 只 能 给 你 留 下 








于 大 众 意识 的 思维 。 
















































































立足 之 地 的 潮 
找 新 的 市 场 了 。 























FH 
流 ”， 如 果 一 个 市 场 挤 满 了 数 十 个 竞争 对 手 ， 那 么 你 就 应 该 重新 考虑 寻 

















未 来 竞争 可 能 会 带 来 托马斯 ， 麦克 奈 特 ( Thomas McKnight) 所 说 的 “伏击 风 
给 ” (ambush exposure) 。” 麦 克 奈 特 指出 ， 所 谓 伏击 风险 的 含义 是 ， 当 拥有 超 强 


手段 和 资源 的 















































隐形 对 手 发 现 你 的 产品 非常 吸引 人 ， 或 是 威胁 到 他 们 的 现 有 市 场 时 ， 会 





di 
SP A 


主动 侵入 你 的 市 场 ， 并 夺 走 你 的 顾客 。 


破坏 性 创新 会 造就 出 伟大 的 企业 ， 如 对 
在 创造 破坏 性 创新 并 展示 它 可 以 带 来 的 巨大 财富 时 ， 我 们 要 时 刻 提防 生态 环境 中 的 大 
企业 凯 侧 我 们 的 机 会 ， 并 借 机 发 起 伏击 。 亚马逊 的 
Jo Borders 将 在 线 书店 业务 交 给 亚马逊 的 效果 


Barnes&Noble 最 终 则 试图 利用 自己 的 在 线 商 店 伏击 亚马逊 。 但 此 








Jm 











pug. e 

















Bay. Facebook 和 谷歌 。 但 是 



































线 书店 最 初 曾 遭 到 业内 的 抵 
































完全 等 同 于 自杀 ， 而 连锁 书店 





























时 的 亚马逊 已 根 














基 稳 固 ， 只 会 让 伏击 








至 于 伏击 策略 根本 就 











者 自 取 灭 亡 ， 就 像 Blockbuster 无 法 以 类 
































以 的 在 线 服 务 伏 击 

















难以 奏效 。 

















最 经 典 的 伏击 案例 











领域 与 WordPerfect 相互 竞争 。 最 终 ， 微 软 成 为 胜 
微软 几乎 对 文字 处 理 软件 形成 完全 垄断 。 
颖 而 出 ， 这 是 一 个 无 须 使 用 许可 的 云 基础 通用 文字 处 理 器 。 

y 的 制造 商 Upstartle， 并 最 终 将 其 重 命名 为 Google 


汰 。 一 段 时 间 以 来 





Wri 
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莫 过 于 谷歌 的 





























处 理 软件 的 市 场 格局 o 








当 一 个 创业 者 告 









































歌 利 亚 悖 论 











事 之 一 。 


e 这 个 台 


有 


Pr 





的 商业 头脑 。 


业者 根本 就 不 知道 如 何 使 用 谷歌 ， 


Netflix 一 样 。 在 这 种 情况 下 ， 破 坏 性 创新 极为 强大 ， 而 且 现 有 企业 

















又 行动 迟缓 ， 以 























Docs. 多 年 来 ， 微 软 在 台式 电脑 文字 处 理 软件 
利 者 ，WordPerfect 则 被 彻底 淘 

2005 年 ，Writely Bii 
2006 年 ， 众 歌 收购 了 
Docs， 并 就 此 改变 了 文字 



































投资 者 “我 们 没有 竞争 对 手 ” 时 ， 投 资 者 往往 会 想到 如 下 两 件 





或 者 在 分 析 竞 争 格局 时 缺乏 应 


e 他 的 创意 过 于 古怪 而 且 不 切实 际 ， 以 至 于 这 个 星球 上 根本 就 不 会 有 其 他 


人 


哪个 更 糟糕 ? 都 一 样 。 
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当 你 面 对 的 市 场 已 经 有 


了 一 个 强大 的 在 位 者 〈 比 如 在 线 零售 领域 的 亚马逊 或 是 搜 
































的 谷歌 ) ， 这 对 


























你 来 说 是 好 事 还 是 坏事 





E? 答案 是 兼 而 


























谓 的 歌 利 亚 悖 论 。 一 方面 ,一 个 强大 的 成 功 市 场 领导 者 就 是 最 清楚 的 证 据 ， 它 表 











明 ， 解 决 这 个 问题 会 造就 一 个 巨大 的 市 场 ; 另 一 方面 ， 要 取代 这 个 
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IZ; 这 就 是 所 











巨大 的 成 功 领 
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者 ， 往 往 需要 你 的 解决 方案 要 好 出 10 倍 以 上 。 相 比 之 下 ， 如 果 还 没有 人 为 你 正在 解 
决 的 问题 提出 解决 方案 ， 那 就 要 考虑 ， 这 到 底 是 因为 问题 的 解决 方案 根本 就 不 会 形成 
一 个 市 场 ， 还 是 尚未 找到 值得 采纳 的 解决 方案 。 前 者 会 让 你 的 机 会 贬值 ; 后 者 则 会 


创造 机 会 。 







































































进入 壁垒 
进入 壁垒 是 阻止 竞争 对 手 进入 市 场 且 持续 存在 的 障碍 。 如 果 联 邦 政 府 要 求 你 
的 创业 企业 取得 政府 许可 ， 这 就 是 你 进入 市 场 的 障碍 。 如 果 只 有 你 的 企业 拥有 关 
键 资产 ， 璧 如 创造 预期 解决 方案 所 需要 的 有 形 材 料 ， 这 就 是 其 他 企业 的 进入 壁 
Z. 如 果 你 拥有 某 种 专 有 技术 ， 那 么 这 种 技术 所 对 应 的 知识 产权 ( IP ) 就 会 成 为 
其 他 企业 的 进入 壁垒 。 每 家 企业 都 会 尽 可 能 多 地 制造 壁 垄 ， 使 得 竞争 对 手 难 以 进 
入 市 场 。 
哈 罗 德 . 德 姆 塞 茨 ( Harold Demsetz ) 指出 ,潜在 的 进入 壁 爸 可 以 包括 : 




































































































































































e 市 场 规 则 。 
独家 分 销 协议 。 

e 无 弹性 的 需求 。 

e 掠夺 性 定价 。 

e 沉没 成 本 及 切换 成 本 。 














一 种 最 常见 的 进入 壁 多 就 是 专利 权 。 专利 权 授 予 发 明 人 在 特定 时 间 ( 通常 为 20 
年 ) 内 对 某 种 技术 拥有 独家 使 用 的 权利 。 拉 里 : HÈ (Lary Brun ) 在 为 Attitube 做 
推介 时 ，” 曾 花费 很 多 时 间 用 来 解释 这 种 产品 的 独特 功能 。 随后 ， 他 回答 了 “你 是 否 
有 专利 权 ? ”这 个 问题 。 幸运 的 是 ， 布 龙 在 加 拿 大 和 美国 确实 拥有 专利 权 ， 这 就 给 
投资 者 带 来 一 种 安全 感 ， 因 此 ， 如 果 投 资 者 投资 于 这 种 产品 ， 那 么 ， 其 他 竞争 对 手 就 
不 能 复制 这 项 技术 。 

其 他 进入 壁垒 的 例子 包括 : 








































































































成 本 优势 : 以 更 便宜 的 成 本 产 出 你 的 产品 ， 这 就 允许 你 按 更 低廉 的 价格 销售 
产品 。 沃 尔 玛 在 这 方面 历来 拥有 巨大 的 优势 。 











































































































































































































客户 患 诚 度 : 很 多 人 只 用 谷歌 作为 搜索 引 警 ， 因 为 他 们 相信 ， 谷 歌 才 是 最 快 
的 ， 而 且 也 是 最 准确 的 。 到 目前 为 止 ， 必 应 (Bing) 还 没 能 突破 这 个 障碍 。 

对 资源 的 控制 : 如 果 你 正在 制作 竹 纤维 TT 恤衫 ， 而 且 有 办 法 控制 竹 纤维 的 流 
动 ， 那 么 ， 就 没有 其 他 竞争 对 手 能 制作 竹 纤维 了 恤衫 。 

进入 壁垒 增加 了 市 场 进 入 的 成 本 ， 因 而 有 助 于 强化 现 有 参与 者 的 市 场地 位 。 例 
如 ， 航 空 业 就 拥有 巨大 的 进入 壁垒 。 首先 ， 满 足 联邦 法 规 就 需要 投入 巨大 的 成 本 。 
其 次 ， 取 得 创建 航空 公司 所 需 设 备 需 要 高 昂 的 成 本 。 最 后 ， 航 空 公司 还 要 和 预期 使 
用 的 机 场 达成 协议 。 由 于 这 些 进入 壁 侈 很 高 ， 使 得 现 有 航空 公司 拥有 了 坚不可摧 的 
既 有 地 位 ， 因 此 ， 对 于 很 多 创业 者 和 大 多 数 投资 者 来 说 ， 航 空 业 会 让 他 们 望尘莫及 ， 
和 更 得 这 个 行业 对 他 们 没有 任何 吸引 力 。 
































呆 护 你 的 创意 。 


在 形成 创意 时 ， 一 定 要 通过 于 
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规制 








你 的 公司 是 否 需要 

















业 均 受到 一 定 程度 的 政 
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大 所 
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MA 
In E: 


得 到 相关 机 构 的 许可 。 





进入 壁垒 ， 让 你 的 创意 明显 优 于 蔡 代 方案 ， 从 而 
进入 壁 鸡 越 高 ， 竞 争 对 手 就 越 难以 对 你 发 起 伏击 。 


政府 批准 ， 或 是 某 种 类 型 由 政府 颁发 的 经 营 许 可 证 ? 很 多 行 
而 进入 该 市 场 可 能 需要 


政府 























Tu 
关 证 据 甚 至 需要 符合 某 些 标准 。 





法 规 可 能 需要 对 企业 进行 测试 、 提 供 相 


可 能 严重 影响 企业 推 


监管 可 以 起 到 进入 壁垒 
在 其 他 情况 下 ， 政 
家 就 像 信托 公司 之 类 的 
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作用 ， 
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产品 的 成 本 。 
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规制 可 能 会 影 


向 销售 产品 的 方 






































( 如 现金 储 





) ， 以 某 种 4 











寺 定 方 式 开 


展业 务 





( 例如， 











式 和 地 点 o 




















万 的 贷款 ) ， 


并 遵守 信息 





如 每 









































的 转账 结算 报告 ) 。 




















府 甚至 会 限制 你 将 解决 方案 出 售 给 某 些 群体 (如 反 洗 钱 规 则 ) 。 


你 的 创业 公司 是 否 有 


合作 伙伴 的 状态 
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在 的 合作 伙伴 ? ”你 是 否 知道 他 们 每 个 人 的 名 字 ? 
作 伙伴 关 系 是 否 会 明显 提高 你 的 信心 或 是 创业 成 功 的 可 能 性 ? ”如果 是 的 话 ， 导 











政府 


如 果 你 想 创建 一 
构 ， 那 么 在 大 多 数 国家 ， 都 会 要 求 你 达到 某 些 标准 
不 能 向 18 岁 以 下 的 人 提供 数 百 
在 某 些 情况 下 ， 政 








这 些 合 


BA, 


Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 


你 的 创业 企业 就 会 出 现 学 者 所 说 的 “光环 效应 ”。” 当 一 个 实体 ( 公司 、 投 资 者 或 是 
某 个 名 人 ) 通过 与 其 合作 而 对 另 一 方 予 以 默认 的 时 候 ， 就 会 出 现 光环 效应 。 (RES 
业 公 司 将 光环 效应 作为 对 创意 概念 的 证 明 。 

按照 信号 理论 ， 合 作 伙 伴 带 来 的 光环 效应 就 是 一 个 默认 和 认可 。 不 妨 考虑 如 下 
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创业 公司 XYZ 从 事 搜 索引 敬业 务 。 它 声 称 已 发 明了 一 种 图 形 搜索 方法 ， 这 是 搜 
索引 擎 行业 长 期 以 来 一 直 未 能 解决 的 难题 。 在 第 一 天 ， 创 业者 向 投资 者 介绍 了 “图 
像 搜索 解决 方案 ”， 但 现场 演示 并 未 取得 成 功 ， 于 是 投资 者 失去 了 对 这 个 创业 机 会 的 
信心 。 第 二 天 ，XYZ 的 创业 者 宣布 ， 他 们 已 经 和 谷歌 建立 了 合作 伙伴 关系 ， 因 而 可 
以 利用 谷歌 的 知识 产权 并 扩大 市 场 。 不 管 投资 者 在 他 发 布 这 个 消息 之 前 的 看 法 如 
何 ， 谷 歌 带 来 的 信号 效应 和 光环 效应 都 将 提高 投资 者 对 这 个 创业 机 会 的 兴趣 。 

虽然 顾客 是 对 创业 机 会 潜力 的 最 好 证 明 ， 但 更 重要 的 是 你 在 尚未 进行 销售 或 是 创 
企业 没有 贷款 收入 之 前 该 怎么 办 ? 在 这 些 情况 下 ， 与 高 度 可 信 的 实体 进行 合作 ， 
就 是 一 种 次 优 的 概念 证 明 。 合作 伙伴 关系 可 以 表现 为 各 种 各 样 的 形式 和 规模 ， 但 通 
常 而 言 ， 最 理想 的 合作 伙伴 关系 是 这 个 合作 伙伴 自愿 进行 资源 共享 ， 从 而 大 大 提高 创 
业 成 功 的 可 能 性 。 合作 伙伴 关系 会 促进 公司 的 发 展 ， 并 强化 投资 者 对 创业 成 功 的 信 
D. 毕竟， 如 果 有 一 家 大 企业 认为 你 的 企业 有 足够 的 投资 价值 ， 并 愿意 与 你 合作 ， 
那么 就 说 明 你 的 企业 确实 有 价值 。 
作为 专注 数字 创业 的 投资 者 ， 我 们 可 能 对 制药 行业 的 研发 知之 甚 少 。 但 如 果 一 
家 从 事 制药 业 的 创业 企业 告诉 我 们 ， 它 已 经 和 几 家 正在 运行 的 大 型 制药 企业 达成 合作 
伙伴 关系 ， 而 且 其 中 包括 业内 领先 的 知名 医院 、 知 名 实验 室 、 著 名 大 学 或 是 一 家 大 型 
的 上 市 制药 企业 ， 我 们 就 必 将 对 这 个 创业 机 会 更 有 信心 。 
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知道 自己 为 什么 一 定 要 筹集 资金 
要 实现 创业 企业 的 价值 ， 投 资 者 就 必须 适时 退出 ，“ 退 出 ”这 个 词 是 指 包括 创始 
人 、 投 资 人 和 员工 在 内 的 股东 退出 创业 企业 ， 将 股权 兑现 为 现金 。 大 多 数 创业 企业 
通常 会 采取 如 下 四 种 方式 之 一 实现 投资 退出 :中 被 收购 ; @ 首 次 公开 发 行 (IPO ) ; 
@@ 创 业者 回 购 股份 ; DR. 
收购 是 指 另 一 家 公司 通过 收购 创业 企业 的 所 有 股份 或 资产 ， 达 到 购买 创业 企业 的 
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的 。 IPO 是 指 一 家 创业 企业 通过 在 公开 市 场 或 证 券 交 易 所 发 售 股份 而 公开 上 市 。 


购 是 指 创业 企业 拥有 足够 的 自由 现金 流 ， 并 以 现金 流 回 购 投资 者 和 创始 人 持 有 的 股 















































分 。 最 后 的 、 当 然 也 是 最 不 期 





得 注意 的 是 ， 在 现实 中 ,每 





























十 家 风险 投资 公司 只 会 有 











家 公司 能 实现 成 功 退 !t 











这 意味 着 ， 超 过 70% 的 创业 











企业 让 投资 者 血本 无 归 。 




















些 企业 家 希望 利用 外 





目的 是 为 了 企业 的 成 长 和 发 








部 融资 进行 营销 活动 ，i 


很 多 企业 家 筹集 资 









































| 些 则 需要 生产 更 多 的 产 
































mo 虽然 创业 者 或 许 清楚 



































想 知 道 的 是 如 何 将 这 笔 投 


























资 转化 成 更 多 的 价值 。 

















就 如 何 为 投资 者 创造 


报 进 行 有 效 沟通 ， 始 上 业者 义无反顾 的 责任 。 如 果 






























































有 投资 者 问 : “你 为 什么 需要 我 的 钱 ? ”一 个 和 
美元 来 发 展业 务 。” 更 合理 的 





























品 的 最 新 订单 ， 这 笔 订 和 




















业者 无 异 于 在 向 投资 者 乞求 资金 

















创业 者 则 为 公司 实现 利润 并 增 力 





























“我 们 需要 你 的 20 万 





“你 的 20 万 美元 会 让 我 们 完成 一 笔 5 万 件 产 
。 ”按照 第 一 种 回复 方式 ， 创 
而 按照 第 二 种 回答 方式 ， 

1 了 一 种 明确 的 途径 。 
















































































如 说 ， 在 十 年 之 内 实现 超过 10 倍 的 
利 ， 而 股利 则 是 企业 利润 



































在 创业 初期 进入 的 投资 者 在 进行 投资 时 ， 他 们 的 目标 就 是 取得 实质 性 的 回报 ， 比 
他 们 通过 投资 赚 取 的 一 种 方法 就 是 股 
， 但 仅仅 通过 股利 赚钱 ， 几 乎 不 可 能 达到 10 倍 的 




















收益 率 。 因此 ， 更 常见 的 收益 实现 方式 是 通过 
介 值 大 幅 增 长 时 ， 将 其 持 








出 售 公 司 或 公司 公开 上 市 而 成 功 退 



































的 股票 出 售 给 公司 或 




































































最 初 ， 所 有 创业 公司 





机 会 在 未 来 实现 退出 ， 但 有 些 机 会 似乎 比 其 他 机 





























会 更 明显 。 如 果 一 家 公司 


所 在 的 市 场 处 于 快速 增长 之 中 ， 且 





县 有 较 大 的 进入 壁 公 ， 

















而 且 公司 拥有 知识 产权 、 














市 场 吸引 力 及 可 持续 竞争 优势 ， 那 么 



































退出 。 通过 锁定 分 销 渠道 、 














么 ， 公 司 实现 成 功 退 出 的 可 能 














它 就 有 足够 的 机 会 成 功 





创造 较 高 的 沉没 成 本 并 切实 保护 其 关键 性 知识 产权 ， 那 
竹 就 会 大 为 增加 。 











让 投资 者 深切 体会 公司 的 未 来 价值 ， 不 仅 是 所 有 创业 者 的 基本 职责 ， 也 应 该 是 所 


















































同样 ， 投 资 者 也 需要 成 功 


投资 ， 看 着 自己 的 投资 不 断 增 














有 企业 家 的 基本 目标 。 
， 并 最 终 获 得 数 倍 于 原始 投资 的 
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Startup Opportunities: Know When To Quit 


创业 者 的 观点 . Talbott Teas 
谢恩 . 塔 尔 博 特 (Shane Talbott) 





这 一 切 都 从 我 的 发 万 开始 。 最 初 ， 我 想 为 客户 提供 一 种 特殊 的 体验 ， 于 
是 我 开始 和 客户 分 享 我 对 泡 茶 的 爱好 。 客 户 也 非常 喜欢 我 的 茶叶 ， 并 开始 不 
断 向 我 购买 这 种 特殊 的 混合 茶叶 。 因 此 ， 我 把 绿茶 与 草莓 和 大 黄 之 类 的 混合 
茶 装 进 小 Ziploc 袋子 中 ， 出 售 给 顾客 。 我 的 合作 伙伴 史 和 带 夫 鼓励 我 发 挥 自己 
的 创造 力 ， 发 明 一 种 独立 包装 的 混合 茶 ， 并 在 我 们 的 护理 中 心 销 售 这 种 袋 装 


Talbott Teas 最 初 只 是 我 们 打发 时 间 的 一 种 休闲 方式 ， 但 最 终 却 成 为 一 个 让 
我 们 为 之 激情 奋斗 的 事业 。 随 着 时 间 的 推移 ， 我 逐渐 意识 到 ， 通 过 Talbott 
Teas ， 我 们 创造 的 不 只 是 一 种 产品 和 一 个 时 尚 茶 品 的 品牌 ， 也 打造 了 一 个 迎合 

资 情调 的 市 场 。 商 店 和 客户 对 这 种 产品 的 支持 给 我 们 带 来 了 意外 惊喜 ， 并 最 
终 促使 我 与 合作 伙伴 卖 掉 发 麻 ， 转 而 集中 精力 去 开发 Talbott Teas, 

有 人 说 ， 现 实生 活 中 永远 不 存在 神奇 幻术 。 但 我 们 恰恰 遇 到 一 次 石破天惊 
的 机 会 一 期 的 脱口 秀 节目 中 提 到 Talbott Teas, FÆ Talbott 
Teas 走出 我 们 的 厨房 和 护理 中 心 ， 让 我 们 从 一 家 区 区 的 小 作坊 变 成 了 一 家 成 功 
的 大 企业 ， 这 样 的 机 会 远 不 是 我 们 所 能 想象 到 的 。 但 我 们 的 创业 还 是 遭遇 了 严 
重 的 资金 问题 ， 由 于 缺少 购置 库存 所 需要 的 资金 ， 以 至 于 我 们 很 难 满 足 像 
QVC、Four Seasons 和 Bloomingdale 等 主要 零售 商 的 订单 。 在 经 济 衰退 中 创建 企 
L, 无疑 是 非常 艰难 的 。 尽 管 我 们 有 大 量 的 采购 订单 ， 但 所 有 银行 均 拒 绝 为 我 
们 提供 贷款 。 于 是 ， 我 们 参加 了 “ 创 智 赢家 ”栏目 ， 和 希望 能 找到 投资 者 与 我 
们 同舟 共 济 ， 完 成 这 个 令 人 振奋 的 事业 。 

在 “ 创 智 赢 家 ”节目 中 ,我 们 原本 希望 能 与 世 芭 拉 . fe (Barbara 
Corcoran) 联手 ， 因 为 我 们 觉得 ， 她 肯 欣赏 我 们 的 业务 。 让 我 们 感到 意外 
和 失望 的 是 ， 芭 芭 拉 支持 的 是 洛 丽 .格雷 纳 (Lon Greiner)。 但 同样 意外 的 是 ， 
世界 知名 运动 休闲 服饰 品牌 FUBU 的 创始 人 兼 首席 执行 官 戴 蒙 德 ， 约 翰 
(Daymond John) 对 我 们 的 大 力 支持 ,但 由 于 戴 蒙 德 已 投资 于 我 们 的 竞争 对 手 ， 


Your Day Job 





因而 无 法 再 给 我 们 投资 。 凯 文 让 我 们 转让 更 多 股权 ， 但 由 于 这 个 比例 让 我 们 感 
到 无 法 接受 ,我 们 开始 讨价还价 。 尽 管 戴 蒙 德 称 他 不 会 讨价还价 ， 因 为 他 是 一 
个 讲究 原则 的 投资 者 ， 但 最 终 还 是 下 调 最 初 的 股权 比例 ,我们 的 合作 由 此 得 以 
形成 。 

除 蕊 克 … 库 班 之 外 ， 凯 文 是 我 们 可 以 想到 的 最 不 可 能 对 Talbott Teas 这 种 公 
司 感 兴趣 的 投资 者 。 但 是 在 凯 文 . 奥 利 里 “让 我 们 一 起 发 财 ” 的 鼓动 下 ， 凯 文 
和 戴 蒙 德 联手 ， 促 成 了 我 们 和 全 球 果 普 第 一 连锁 品牌 Jamba Juice 的 合作 。 

有 了 两 只 大 “鲨鱼 ”的 联手 合作 ， 再 加 上 我 们 的 精彩 演出 ， 最 终 让 Jamba 
Juice 收购 Talbott Teas 的 这 一 美梦 成 真 。 即 使 是 在 最 疯狂 的 梦想 中 ， 我 们 也 从 
来 没有 想到 过 ， 我 们 的 激情 、 奋 斗 和 无 数 的 冒险 竟 会 带 来 如 此 令 人 匪夷所思 的 

当 我 们 为 机 遇 做 好 充分 的 准备 时 ， 运 气 往往 会 随 之 而 来 。 从 奥 普 拉 到 
， 再 到 Jamba Juice， 我 们 觉得 自己 就 生活 在 美梦 当中 。 


投资 人 的 观点 ，Talbott Teas 


JX- 奥 利 里 ， 奥 利 里 风险 投资 公司 


从 谢恩 和 史 蒂 夫 踏 进 “ 创 智 赢家 ”栏目 的 那 一 刻 ， 我 就 感觉 自己 喜欢 上 
了 这 两 位 创业 者 。 他 们 的 身上 洋溢 着 创业 的 激情 ， 他 们 对 自己 的 产品 充满 热情 
一 一 这 也 是 所 有 成 功 销售 人 员 最 需要 的 品质 。 也 就 是 说 ， 我 绝 不 会 因为 我 喜欢 
某 个 人 就 把 自己 的 投资 托付 给 他 。 在 “ 创 智 赢家 ”这 个 舞台 上 ， 我 遇 到 过 很 
多 充满 人 格 魅 力 和 创业 激情 的 人 ， 但 是 在 谈 到 投资 的 底线 时 ， 他 们 却 不 能 让 我 
5) ARX S 

FAHR, ALES fe dede AR EUR AALAN 5 — Yp RART RAN 
持 。 在 听 到 这 两 位 创业 者 在 短 短 三 年 时 间 里 就 将 Talbott Teas 的 销售 额 从 10 万 
美元 提高 到 超过 50 万 美元 (而且 毛 利率 达到 了 50%) 时 ， 我 就 知道 ， 这 就 是 
我 想 要 看 到 的 投资 。 我 经 常 说 ;: “数字 从 不 会 说 谎 。” 而且 对 这 个 项 目 而 言 
RTERIibGAZEe«. AR, HA, ARERR” 

这 个 市 场 的 诱惑 力 当然 是 独一无二 的 ， 茶 品 就 是 我 所 说 的 “ 耐 衰退 行业 ”。 
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咖啡 因 是 美国 首 属 一 指 的 药物 ， 而 且 随 着 时 间 的 推移 ， 事 实 也 逐渐 证 明 ， 它 所 
具有 的 成 疤 性 足以 抵御 经 济 波动 的 侵袭 。 我 喜欢 能 带 来 源源 不 断 的 现金 的 企 
业 ， 但 我 更 喜欢 一 家 在 可 预见 的 未 来 拥有 可 持续 现金 流 潜 质 的 企业 。 

我 相信 Talbott Teas 的 潜力 ， 但 显然 我 不 是 唯一 看 好 它 的 投资 者 。 就 在 我 
们 建立 合作 之 后 的 几 个 月 ，Talbott Teas 便 与 美国 最 大 的 饮料 公司 之 一 Jamba 


Juice 达成 协议 ， 并 最 终 被 后 者 收购 。 实 际 上 ， 从 一 开始 ， 谢 思 和 史 蒂 夫 就 已 
经 有 所 打算 ， 他 们 的 最 终 目 标 ， 就 是 以 数 百 万 美元 的 价格 将 Talbott Teas 出 售 
给 一 家 大 型 公司 ， 而 且 我 完全 赞同 这 样 的 退出 战略 。 他 们 的 努力 ， 也 让 这 一 计 
划 的 实现 步伐 远 远 快 于 所 有 人 的 预期 。 
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史 蒂 夫 ' 布 兰 克 曾 因 在 博客 上 改写 普鲁士 陆军 元 帅 赫 尔 穆 特 ' 格拉 夫 ' xe 
( Helmuth Graf von Moltke ) 的 话 而 闻名 。 他 提醒 我 们 ， 如 果 不 能 首先 接触 到 顾 
客 ， 任 何 商业 计划 都 会 失去 生命 力 。 很 多 误解 布 兰 克 和 格拉 夫 建 议 的 人 只 会 半途 而 
废 。 这 些 创业 者 还 在 问 他 们 的 客户 需要 什么 ， 这 种 做 法 显然 是 不 够 的 。 相反 ， 创 业 
者 应 该 为 潜在 客户 提供 选择 ， 让 他 们 用 手 里 的 钱 表达 意见 。 

布 兰 克 的 警告 还 有 第 二 层 含义 ， 即 商业 计划 只 是 一 个 起 点 。 我 们 必须 有 效 执行 
这 些 计 划 ， 并 充分 认识 到 计划 的 高 度 不 确定 性 ， 不 断 地 调整 和 完善 商业 计划 。 达尔 
文 的 进化 论 组 庸 置疑 一 一 适 者 生存 ， 这 个 规律 不 仅 适 用 于 自然 界 ， 也 适用 于 创业 。 






















































































































































































d uu ER 
- REI, Techstars 创始 人 


没有 人 使 用 的 产品 就 像 森 林 里 倒 下 的 一 棵 树 ， 没 人 能 听 到 它 倒 下 的 声音 。 
它 也 许 会 发 出 声音 ， 也 许 不 会 晶 谁 去 关心 它 呢 ?你 的 产品 也 是 如 此 。 即 便 


你 的 产品 创意 可 能 非常 优秀 ， 但 如 果 没 有 人 使 用 它 ， 谁 会 在 意 你 的 创意 好 坏 
呢 ? 如 果实 际 中 没有 顾客 使 用 你 的 产品 或 服务 ， 那 么 你 就 无 从 知道 产品 或 服务 
是 否 能 满足 市 场 需求 ， 以 及 你 还 需要 做 哪些 改进 。 切 记 ， 推 出 产品 和 启动 营销 
是 两 件 事 ， 你 可 以 推迟 启动 营销 。 在 取得 良好 的 产品 /市 场 匹配 性 、 顾 客 喜欢 
上 你 的 产品 之 前 ， 避 免 形成 大 量 噪音 和 在 媒体 上 大 肆 宣 传 是 一 件 好 事 。 但 是 要 
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达到 这 个 目的 ， 就 必须 尽早 地 经 常 性 推出 产品 。 

k -REFA REŽA, HELMI k ERAD? 千 万 不 要 等 
待 。 马 特 . 穆 伦 维 格 (Matt Mullenweg) 在 《尽快 动手 》 (Do More Faster)? 一 
书 中 指出 :“ 如 果 你 在 推出 第 一 个 版 本 时 没有 感到 槛 炊 ， 那 只 能 说 明 你 等 待 的 
时 间 太 长 了 。” 我 们 必须 把 产品 放 在 顾客 面前 ， 只 有 这 样 ， 我 们 才能 得 到 顾客 
的 反馈 ， 以 便于 让 我 们 的 产品 更 完美 。 如 果 你 努力 创造 能 满足 顾客 需求 并 解决 

意 分 享 自己 的 意见 。 除 口头 反馈 以 外 ， 他 们 


其 问题 的 产品 ， 他 们 就 更 有 可 能 愿意 分 
使 用 产品 的 方式 也 可 能 透露 出 你 甚至 还 没有 意识 到 的 某 种 特定 需求 。 
i2 


与 此 同时 ， 你 还 要 不 断 发 展 和 完善 自己 的 顾客 群 。 即 使 实际 的 产品 会 随 着 
时 间 的 推移 而 发 生 显 著 变化 ， 但 那些 早期 顾客 完全 可 以 成 为 你 忠实 的 粉丝 和 倡 
导 者 。 在 这 种 情况 下 ， 当 你 启动 大 规模 产品 营销 时 ， 就 会 有 很 多 人 关心 你 发 出 


的 声音 。 


推出 时 间 

产品 的 推出 时 间 越 长 ， 出 错 的 概率 就 越 大 。 如 果 你 的 目标 是 为 iPhone 开发 应 用 
程序 ， 那 么 ， 推 出 产品 的 最 终 时 间 就 是 你 的 软件 进入 App Store 销售 目录 的 时 刻 。 
但 这 个 过 程 占用 的 时 间 越 长 ， 竞 争 对 手 就 越 有 可 能 破坏 你 的 机 会 ， 并 最 终 打 败 你 。 
很 多 新 公司 在 启动 时 试图 建立 一 个 滩头 阵地 。 滩头 阵地 是 一 个 军事 术语 ， 其 含 
义 是 指 在 发 动 全 面 进攻 前 ， 在 阵地 上 建立 稳固 的 据点 。 但 是 在 创业 领域 ,滩头 阵 地 
的 含义 则 是 指 易于 进入 和 管理 的 小 型 初始 目标 。 
有 了 一 个 滩头 阵地 ， 创 业 企 业 就 可 以 在 对 上 市 计划 大 规模 投资 之 前 获得 早期 反 
馈 。 Facebook 最 初 就 是 从 一 个 小 小 的 滩头 阵地 开始 的 ， 这 个 滩头 阵地 就 是 一 所 大 学 
( 哈佛 大 学 ) 。 在 Facebook 进行 扩展 之 前 ， 它 将 最 初 用 户 限制 在 那些 通过 所 在 大 
学 或 学 院 获得 拥有 edu 尾 缀 的 电子 邮件 地 址 的 用 户 。 这 就 可 以 让 创始 人 在 打造 持续 
扩张 所 依赖 的 滩头 阵地 的 同时 ， 制 造 出 一 个 最 小 可 行 产 品 ， 在 可 管理 的 目标 市 场 中 满 
足 尚 未 满足 的 市 场 需求 一 一 而 他 们 的 目标 市 场 就 是 学 生 。 

要 对 你 的 产品 上 市 计划 更 有 信心 ， 不 妨 考虑 一 下 ， 哪 个 目标 市 场 会 成 为 你 最 理想 
的 滩头 阵地 。 
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有 待 于 扩大 的 计划 

作为 企业 家 ， 你 的 任务 就 是 寻找 一 种 可 重复 、 可 持续 和 可 扩展 的 商业 模式 。 正 
如 我 们 之 前 讨论 的 ， 只 有 在 确定 产品 与 市 场 相互 匹配 之 后 ， 才 能 扩大 规模 。 尽管 这 
往往 是 机 会 评价 阶段 之 后 的 事情 ， 但 这 不 等 于 说 你 可 以 在 初期 阶段 不 考虑 扩张 问题 。 
如 果 你 无 法 在 机 会 评价 阶段 确定 有 待 于 扩张 的 计划 ， 那 么 ， 你 就 不 应 该 继续 下 去 。 

一 旦 认为 你 的 商业 模式 、 产 品 和 市 场 相互 匹配 ， 你 就 可 以 着 手 扩大 规模 。 这 本 
身 就 是 一 个 过 程 ， 体 现 增 量 收入 的 增加 ， 而 不 会 增加 增 量 成 本 。 如 果 扩 大 创业 企业 
规模 的 结果 只 有 成 本 的 增加 ， 但 却 没有 带 来 额外 的 收益 ， 就 说 明 企 业 在 产品 与 市 场 实 
现 匹 配 之 前 就 进行 了 过 早 的 扩张 。 

根据 “创业 基因 组 计划 ”( Startup Genome Project) 发 布 的 一 份 报告 ， 导 致 创 
业 失 败 的 首要 原因 就 是 过 早 的 扩张 。 创业 基因 组 指出 ，74% 的 高 成 长 型 互联 网 创业 
公司 由 于 扩张 过 早 而 失败 ， 并 将 这 种 情况 定义 为 “过 分 强调 业务 发 展 层面 ， 且 增长 过 
度 而 与 业务 的 其 他 层面 不 同步 ”。 当 创 业 公 司 扩张 太 快 并 为 扩张 而 消耗 过 多 资金 
时 ， 就 会 出 现 这 种 情况 ， 此 时 ， 他 们 会 发 现 ， 开 支 的 增长 速度 超过 了 收入 的 增 速 。 
当 我 们 为 获取 顾客 而 投入 过 多 资源 、 将 早期 采用 者 误 读 为 更 大 的 细 分 市 场 或 是 过 早 地 
将 工程 资源 从 研发 转移 给 技术 支持 ， 都 会 导致 我 们 陷入 过 早 扩张 的 陷阱 。 

不 妨 看 看 下 面 这 个 过 早 扩张 的 例子 : 
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D 女士 发 明了 一 种 可 生物 降解 的 卫生 纸 ， 该 产品 的 降解 速度 比 所 有 其 他 产品 
快 十 们 左右。 尽管 她 已 经 给 这 种 产品 申请 了 专利 ， 但 是 在 上 市 之 前 ， 她 还 是 想 看 
看 顾客 是 否 需要 这 种 新 型 产品 ， 于 是 ， 她 决定 通过 独占 产品 关键 成 分 而 垄断 市 
场 。 尽 管 这 需要 花费 数 百 万 美元 ， 但 却 可 以 确保 她 是 唯一 可 销售 其 产品 的 人 。 一 
年 以 后 ， 她 已 基本 垄断 了 这 种 高 度 可 降解 卫生 纸 的 市 场 。 但 遗憾 的 是 ，D 女士 并 
没有 利用 真实 顾客 对 创新 进行 焦点 组 测试 。 最 终 的 结果 让 D 女士 非常 失望 ， 她 发 
现 ， 最 终 用 户 根本 就 不 喜欢 她 的 产品 ， 以 至 于 她 的 客户 一 一 主要 是 已 经 在 销售 廉 
价 不 可 生物 降解 卫生 纸 的 大 型 经 销 商 ， 并 没有 向 她 采购 。 由 此 可 见 ，D 女士 对 业 
务 规模 的 扩张 为 时 过 早 。 
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Your Day Job 


合理 不 等 于 正确 

尽管 准确 地 预测 未 来 是 不 可 能 的 ， 但 这 依旧 不 能 阻止 很 多 创业 者 宣称 ， 他 们 未 来 
五 年 的 收入 预测 是 保守 的 。 很 多 创业 者 误 读 了 投资 者 对 未 来 业绩 感 兴 趣 的 动因 。 投 
资 者 接受 的 是 合理 ， 而 不 是 正确 。 既然 我 们 不 可 能 准确 预测 未 来 五 年 的 收入 ， 那 
么 ， 创 业者 就 没有 必要 花 更 多 时 间 去 证 明 数 字 的 正确 性 。 相反 ， 创 业者 应 该 理解 并 
明确 形成 这 些 数 字 的 假设 前 提 ， 并 在 商业 计划 中 予以 阐述 。 

开发 出 生活 实用 类 软件 Postcard on the Rum 的 约 什 “布鲁克 斯 ( Josh 
Brooks ) 让 我 们 体会 了 不 合理 带 来 的 结果 。 这 款 软件 允许 使 用 者 在 全 球 各 地 发 送 个 
性 化 明信片 。 你 只 需要 拍 一 张 照 片 ， 写 一 段 话 ， 按 个 手指 印 ， 然 后 就 可 以 发 送出 
去 ， 所 有 工作 全 部 由 手机 完成 ， 非 常 简便 快捷 。 尽管 约 什 充 分 展示 出 一 次 有 效 推介 
的 若干 层面 ， 但 是 在 拟定 公司 估 值 方案 时 却 并 没有 表现 出 应 有 的 合理 性 。 他 在 “ 创 
智 赢家 ”节目 中 提出 了 30 万 美元 的 融资 需求 ， 投 资 者 借 此 拥有 公司 5% 的 股份 (B, 
整 家 公司 的 估 值 为 600 万 美元 ) 。 鉴于 该 软件 还 处 于 创业 的 最 初 阶段 ， 因 此 , 约 什 
的 估 值 显然 是 不 合理 的 ， 并 遭 到 投资 者 们 的 斥责 。 
梅 丽 莎 : RÆ (Melissa Carbone ) 的 创业 更 是 让 投资 者 大 跌眼镜 。 她 已 经 在 洛 
杉 矶 和 纽约 进行 了 宣传 ， 并 进行 了 一 次 令 人 啼笑 皆 非 的 宿营 旅行 。 2016 年 ， 她 的 企 
业 创 造 了 100 万 美元 的 总 销售 额 。 尽管 这 给 “ 创 智 赢家 ”节目 的 投资 者 们 留 下 了 深 
刻印 象 ， 但 她 对 公司 2 000 万 美元 的 估 值 及 其 对 估 值 理由 的 含混 不 清 却 让 人 无 法 接 
受 。 最 后 ,马克 库 班 同意 出 资 200 万 美元 ， 持 有 20% 的 股份 ， 在 取得 投资 后 ， 公 
司 估 值 被 重新 调整 为 更 为 合理 的 1 000 万 美元 。 

































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































财务 预测 艺术 


约翰 . 平 森 特 (John Pinsent) ， 特 许 会 计 师 





有 效 的 财务 预测 就 是 创业 者 的 GPS。 通 过 财务 预测 ， 创 业者 能 准确 客观 地 


认识 他 们 在 成 功 之 路 上 的 位 置 以 及 预期 的 未 来 目的 地 ， 当 然 ， 最 重要 的 还 是 在 
这 条 路 上 不 断 获得 有 价值 的 指南 。 对 创业 者 来 说 ， 编 制 财务 报表 及 其 所 依赖 的 
财务 模式 显然 是 一 项 非常 艰巨 的 任务 。 由 于 这 是 一 条 他 们 从 来 没有 走 过 的 道 
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路 ， 因 此 ， 创 业者 往往 不 清楚 关键 所 在 ， 更 不 用 说 如 何 引导 自己 靠近 近 平 神秘 
的 出 口 ， 从 而 完成 创业 的 使 命 。 幸 运 的 是 ， 尽 管 很 多 创业 者 在 创业 之 路 上 迷失 
了 自己 ， 但 还 是 有 很 多 在 创业 之 路 取得 成 功 的 前 人 为 我 们 指明 了 道路 。 只 要 坚 
守 最 基础 的 原则 ， 坚 持 最 佳 做 法 引导 的 路 径 ， 那 么 ,我 们 同样 也 能 做 出 有 效 的 
财务 预测 。 

作为 天 使 投资 者 ， 我 认为 财务 预测 是 在 投资 时 需要 考虑 的 第 三 重要 事 
项 。 首 先 ， 我 必须 喜欢 你 和 你 的 国 队 。 我 是 否 可 以 信任 你 ? 你 是 否 拥有 创造 
有 价值 企业 所 需 的 技能 ? 其 次 ， 我 还 要 喜欢 你 的 创意 。 这 个 创意 是 否 独 一 无 
二 ? 我 是 否 可 以 想象 : 人 们 愿意 参与 你 的 创业 ， 并 能 为 自己 的 参与 而 感到 自 
d? 我 是 否 还 能 提供 现金 以 外 的 东西 ? 在 摆平 了 团队 和 创意 这 两 个 障碍 之 
后 ,我 的 注意 力 就 会 转 到 你 的 财务 预测 了 。 尽 管 不 同 于 团队 和 创意 ， 财 务 预 
测 也 和 它们 一 样 ， 可 以 帮助 我 们 迅速 做 出 最 重要 、 也 是 最 终 决定 : 我 还 需要 
更 多 信息 吗 ? 

为 什么 财务 预测 这 么 重要 呢 ? 最 简单 的 答案 就 是 ， 财 务 预测 可 以 让 投资 者 
掌握 很 多 关于 你 以 及 创业 的 信息 。 审 查 财务 预测 可 以 了 解 你 的 市 场 、 利 润 和 运 
营 机 制 。 通 过 这 种 分 析 ， 我 们 基本 可 以 掌握 创业 者 会 如 何 使 用 我 们 来 之 不 易 的 
辛苦 钱 ， 以 及 他 们 如 何 将 创意 变 成 为 我 们 创造 利润 的 造 钱 机 器 。 但 我 们 需要 了 
解 的 不 只 有 财务 数字 ， 我 们 还 要 了 解 你 的 团队 具有 怎样 的 商业 头脑 。 商 业 意 识 
可 以 保证 你 的 财务 预测 现实 可 行 ， 它 依赖 于 现实 生活 的 经 验 及 合理 假设 。 你 的 
财务 预测 不 必 正 确 无 误 ， 但 必须 合理 。 

此 外 ， 财 务 预 测 为 如 何 进行 投资 估 值 以 及 投资 者 的 预期 回报 率 提 供 基础 。 
如 果 你 的 预测 远离 现实 ， 那么 ， 你 实际 上 就 是 向 我 发 送 了 一 个 明确 的 信号 ;你 
根本 就 不 了 解 自 己 的 业务 、 市 场 以 及 通过 企业 和 市 场 获取 价值 的 能 力 。 如 果 你 
的 财务 预测 过 于 保守 ， 那 么 ， 就 有 可 能 因为 投资 回报 率 不 能 满足 我 的 预期 目标 
而 让 我 对 投资 失去 兴趣 。 人 毕竟， 没有 人 愿意 把 5 万 美元 投资 于 一 个 只 能 带 来 
10% 增值 的 高 风险 企业 。 :， 盖 荧 经 常 提 到 ,很 多 人 习惯 于 高 估 短 期 收益 并 
低估 长 期 收益 。 这 绝对 正确 ! 财务 预测 的 艺术 性 ， 就 体现 在 从 现实 主义 的 操作 
手段 和 富 于 感染 力 的 乐观 创业 精神 之 间 求 得 平衡 。 
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要 打动 潜在 投资 者 ， 我 建议 所 有 创业 者 在 编制 财务 预测 时 都 应 牢记 以 下 
几 点 : 


e 立足 现实 : 我 会 深入 分 析 当 前 一 轮 融 资 的 第 一 个 年 度 或 其 覆盖 的 任何 
期 间 。 我 当然 有 兴趣 知道 第 二 年 和 第 三 年 会 是 什么 情况 ， 但 在 这 以 后 
的 事情 ， 我 认为 就 是 纯粹 的 乐观 性 脐 断 了 。 因 此 ， 预测 的 关键 是 以 现 
在 为 起 点 ， 在 此 基础 上 逐步 扩大 规模 (比如 说 ， 我 们 可 以 预计 第 一 年 
为 10 万 美元 ， 并 在 随后 几 年 中 ,每 年 增加 一 倍 )。 但 务必 要 保证 次 年 
的 计划 合 情 合 
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不 要 急于 想 着 退出 : 除非 你 以 前 曾经 创建 并 出 售 过 企业 ， 否 则 ， 我 认 
为 你 根本 就 不 清楚 退出 对 我 们 意味 着 什么 。 虽 然 说 不 要 担心 想 得 太 
多 太美 ， 但 也 要 知道 ， 出 于 投资 目的 估 值 将 取决 于 未 来 12 个 月 的 
细节 。 

分 析 要 自 下 而 上 ， 而 不 是 自 上 而 下 : 你 的 财务 预测 应 该 与 实际 运 
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情况 密切 相关 。 如 果 你 预计 的 销售 额 为 200 5 X76, WA, WA gon 


Se 





所 依赖 的 假设 就 必须 包括 人 员 配 置 、 广 告 宣 传 、 差 旅费 和 营销 等 预 T 
划 
并 且 这 些 预 算 应 该 支持 与 收入 相对 应 的 销售 活动 。 如 果 你 需要 











产品 工程 方面 的 工作 ， 那 么 ， 完 成 这 项 工作 所 需 的 预计 时 间 就 
* 须 和 人 员 数 量 及 相关 员工 预算 联系 起 来 。 归 根 到 底 ， 你 必须 对 如 
何 花费 这 笔 投 资 承担 责任 。 切 记 ， 你 必须 在 财务 预测 中 向 投资 者 展 
示 自 己 的 责任 体系 ， 以 确保 在 预测 的 时 间 和 预算 范围 内 实现 目标 。 
请 记 住 ， 任 何人 都 不 指望 你 一 定 要 正确 无 误 ， 只 要 能 做 到 合情合理 
就 足够 了 。 

勤 于 问 路 : 不 同 的 创始 人 对 财务 有 着 不 同 水 平 的 领悟 力 ， 但 他 们 必须 
保证 财务 预测 建立 在 现实 基础 之 上 。 要 做 到 这 一 点 ， 一 种 方法 就 是 学 
会 向 他 人 问 路 ， 随 时 征求 意见 ， 向 那些 经 验 更 丰富 的 人 获得 财务 方 
的 建议 和 指南 。 通 过 未 来 的 客户 、 潜 在 供应 商 以 及 咨询 师 来 检验 你 所 
假设 。 对 假设 检验 得 越 多 ， 对 第 三 方 反馈 的 使 用 越 多 ， 大 多 数 投资 
就 会 越 愿意 接受 你 的 预测 。 
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计划 要 有 安 观 性 ， 执 行 要 有 微观 性 : 投资 者 很 清楚 ， 要 准确 预测 产品 
的 商业 化 路 径 是 非常 困难 的 。 我 也 需要 在 宏观 层面 上 看 待 和 理解 你 的 
财务 框架 。 但 处 于 这 个 层面 之 下 的 细节 和 假设 必须 能 让 我 相信 一 一 你 
已 经 充分 考虑 了 所 有 这 些 细节 ， 而 且 拥 有 在 微观 层 
的 计划 。 如 果 你 的 整体 计划 能 说 服 我 ， 那 么 ， 我 就 可 上 
执行 所 需要 的 资源 。 
保持 动态 性 和 进化 性 ， 一 定 要 让 你 的 预测 与 时 俱 进 ， 让 你 的 假设 保持 
动态 性 。 如 果 你 的 预测 时 间 是 当年 ， 而 且 当 时 已 经 进入 12 月， 那么 ， 
这 个 预测 对 我 来 说 就 没有 什么 价值 。 在 编制 财务 预测 时 ， 一 定 要 按 已 
实现 的 情况 滚动 调整 预测 的 时 间 范 围 ， 确 保 预 测 具有 超前 性 。 因 此 ， 
必须 确保 对 预测 进行 实时 更 新 ， 以 反映 企业 经 营 的 现实 状态 ， 比 如 说 ， 
不 能 在 你 预测 能 找到 的 时 间 内 为 关键 管理 岗位 找到 适当 人 选 。 通 常 ， 
用 于 编制 财务 预测 的 软件 应 根据 相关 假设 及 关键 输入 变量 进行 动态 的 
更 新 。 因 此 ， 必 须 随时 跟踪 全 部 关键 数据 点 的 最 新 状态 。 切 记 ， 必 须 
让 你 的 财务 预测 建立 在 现实 基础 之 上 。 在 不 能 实现 销售 目标 的 情况 下 ， 
我 们 不 能 简单 地 为 了 解决 问题 而 重新 去 预测 。 相 反 ， 我 们 必须 清楚 ， 
为 什么 没有 实现 销售 目标 ， 在 找 出 问题 之 后 ， 再 去 相应 调整 财务 模式 
所 依赖 的 假设 。 


















































作为 投资 人 ， 我 希望 创业 者 勾勒 出 能 牢 牢 吸引 我 并 能 让 我 心甘情愿 掏腰包 
的 财务 状况 。 因 此 ， 你 必须 向 我 展示 出 你 希望 我 们 一 同 走 向 财富 之 路 的 投资 路 
线 图 。 如 果 能 将 宏观 预测 框架 和 创业 者 需要 为 之 承担 责任 的 微观 现实 结合 为 一 
体 ， 那 么 ， 投 资 人 也 就 拥有 了 与 创业 者 共同 前 进 的 基础 。 在 当下 瞬息 万 变 的 经 
济 环境 中 ， 我 当然 希望 有 一 位 值得 信赖 的 司机 ， 带 着 我 沿 着 平坦 的 道路 走向 梦 
想 中 的 目的 地 。 投 资 人 担心 的 不 是 迷路 ， 而 是 和 永远 不 会 停车 问 路 的 司机 成 为 
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走出 幻 相 


驻足 现实 














很 多 创业 公司 在 推出 产品 之 前 习惯 于 隐身 前 行 。 
告诉 任 人 
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惯 于 这 样 说 的 人 : "mee 


就 会 到 窃 我 们 的 创意 。 
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谓 的 隐形 模式 ， 适 用 于 那些 
| 人 我 们 在 做 什么 。 一 旦 他 们 知道 了 ， 

















这 种 方法 带 来 的 问题 就 是 内 部 人 

















如 果 


尔 正 在 获取 的 全 部 信息 均 来 自 于 你 自 
































PARS: 


e 再 聪明 的 意见 ， 终 究 还 








走出 屋子 、 步 入 现实 是 当下 “ 精 








己 ， 那 么 ， 你 怎么 能 验证 这 些 信息 的 真 





























尼 ? pat 


还 只 是 一 一 种 猜 测 。 
e 拥有 事实 的 最 思春 的 人 ， 也 要 胜 过 任何 只 有 意见 


。 艇 在 屋子 里 永远 看 不 到 事实 ， 所 以 ， 


益 创业 ”运动 最 核心 的 原则 之 一 。 它 基 于 如 下 


Da cun 














车 夫 “， 布 兰 克 是 这 样 表述 其 逻辑 缺 


的 人 。 
一 定 要 走 到 外 面 去 。 











这 样 一 个 假设 : 顾客 反馈 的 价值 远 
地 在 车 库 里 待 上 两 年 ， 去 构建 所 i 























应 该 尽早 地 、 经 常 性 地 向 市 场 和 




















合作 ， 推 动 解决 方案 的 成 长 并 塑造 





























聪明 的 人 而 犯错 误 。 因此 ， 我 们 可 上 














采 密 市 


胃 的 解决 方案 ， 
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LJ Ono 


因此 ， 我 们 不 能 闭门造车 











然后 再 把 解决 方案 提供 给 顾客 ， 而 是 
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这 样 ， 你 可 以 直接 与 最 终 用 户 开展 























因为 只 听信 你 自 ,认为 最 




















顾客 接触 ， 那 么 ， 你 觉得 应 该 在 


是 之 后 呢 ? ” 





























“如 果 商 业 计划 不 是 最 先 和 


第 一 次 接触 呢 ? 是 在 确定 产品 之 前 还 
































在 Techstars 的 90 天 加 速 器 计划 中 ， 关 键 活动 之 一 就 是 将 各 公司 的 产品 和 创意 














展示 给 形形色色 的 导师 。 前 30 天 包括 一 项 名 为 “导师 


了 20 次 导师 会 面 后， 创业 者 会 意识 到 ， 他 们 已 经 取得 各 种 各 样 的 建议 ， 其 中 甚至 包 





鞭策 ”的 强化 体验 。 在 
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括 很 多 相互 矛盾 的 建议 。 与 此 同时 ， 
据 一 一 至 于 哪些 数据 有 效 、 哪 些 数 









































事情 。 尽早 面 对 相 互 冲突 的 数 
































竟 ， 他 们 需要 找到 有 助 于 完善 产品 的 模式 。 





























创业 者 会 被 告知 ， 他 们 








mm 


打听 到 的 仅仅 是 数 
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理 这 些 数据 ， 则 是 创业 者 自己 的 






































到 收集 更 多 数据 的 价值 ， 毕 























“精益 创业 机 器 ”的 朋友 们 开发 出 一 种 有 助 于 新 企业 走 























出 思维 、 进 入 实践 的 工 
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县 。 他 们 将 这 种 工具 称 为 “检验 板 ”， 用 于 帮助 创始 人 抓 住 重心 、 聚 焦 重 点 ( 见 

















图 9-1) 。 “检验 板 ” 要 求 创业 者 在 构建 或 编码 最 小 可 行 产 品 之 前 对 其 独 有 的 价值 





主张 进行 检验 。 


(+) startup 


Customer 
Hypothesis 











Problem 
Hypothesis 


Solution 


Hypothesis 








k 图 9-1 检验 板 


B 计划 








在 20 年 的 风险 投资 生涯 中 ， 我 们 从 未 见 过 能 真正 按 计划 进行 的 项 目 。 事物 是 干 
变 万 化 的 ， 而 且 创新 性 事物 瞬息 万 变 。 因此 ， 每 个 机 会 都 需要 一 个 备份 计划 一 一 B 
计划 。 实际 上 ,创业 者 还 需要 C 计划 和 D 计划 。 














在 理想 的 | 




















青 况 下 ， 你 的 产品 、 解 决 方案 或 服务 会 有 多 种 用 途 或 用 户 类 型 。 例 





如 ， 律 师 事务 所 的 计 费 软件 不 仅 完全 适用 于 会 计 师 事务 所 ， 而 且 还 可 以 用 于 其 他 非 计 
费 目 的 。 了 解 实现 创意 货币 化 的 各 种 机 会 似乎 是 评估 阶段 的 关键 。 
事情 是 变化 的 ， 会 出 现 新 的 竞争 对 手 ， 政 府 会 废除 某 些 规制 ， 关 键 人 员 会 离开 企 





业 。 能 在 第 一 方案 行 不 通 的 情况 下 制订 多 个 


特征 。 
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用 计划 ， 是 一 名 杰出 创业 者 的 关键 


Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 


创业 者 的 观点 Disqus 


丹尼尔 . 哈 (Daniel Ha) 


我 们 之 所 以 要 创建 Disqus， 是 因为 我 们 关心 在 线 社区 。 也 就 是 说 ， 出 于 在 
线 社 区 的 传统 认识 : 留言 板 、 论 坛 、Usenet Afo IRC 频道 。 它 们 是 极 客 和 专业 
人 士 聚集 在 一 起 进行 分 享 和 相互 学 习 的 平台 ， 完 全 不 同 于 和 朋友 及 家 人 进行 分 
享 的 一 般 社 交 网 络 。 在 我 们 看 来 ， 在 线 社区 才 是 让 互联 网 发 生 神 奇效 应 的 核 
心 。Disqus 正在 开始 探索 如 何以 不 同 于 以 前 的 方式 解 开 这 个 价值 之 源 。 

AA Disqus 的 使 命 就 是 我 个 人 的 事情 ， 因 此 ， 创 建 产品 和 企业 本 来 就 是 一 
个 机 会 ， 而 且 我 很 清楚 ， 这 是 一 个 值得 我 花费 大 量 时 间 去 追求 的 机 会 ， 是 一 个 
值得 我 深入 考虑 的 机 会 。 

在 使 用 Disqus 之 前 ， 用 户 需要 在 其 网 站 上 安装 Disqus。 这 就 是 他 们 唯一 应 
该 做 的 事情 。 事 实证 明 ， 以 这 种 工具 建设 在 线 社区 对 我 们 来 说 是 成 功 的 ， 因 为 
它 可 以 让 Disqus 以 非常 快 的 速度 建立 起 网 络 。 在 相对 较 短 的 时 间 内 ， 这 个 网 络 
便 跨越 了 数 百 万 家 网 站 ， 并 吸引 了 数 十 亿 次 网 页 浏览 。 

但 我 们 最 初 并 没有 意识 到 这 个 商机 。 最 初 ， 它 是 完全 免费 使 用 的 。 人 们 会 
为 此 付费 吗 ? 我 们 是 否 是 在 建立 一 家 软件 服务 公司 呢 ? 我 们 尝试 了 很 多 种 模 
式 ， 并 开始 逐渐 缩小 到 一 个 核心 假设 。 具 体 地 说 ， 就 是 关注 人 们 如 何 使 用 我 们 
的 产品 并 理解 我 们 所 服务 的 企业 类 型 。 不 管 我 们 最 终 采取 怎样 的 商业 模式 ,我 
们 都 必须 清楚 ， 这 个 社区 网 络 为 我 们 提供 了 在 规模 和 范围 上 无 与 伦比 的 机 会 。 
而 且 我 们 深 知 ， 我 们 正在 建设 的 公司 ， 必 须 拥 有 一 种 与 产品 规模 相 匹配 的 收入 
模式 。 

所 有 这 一 切 从 根本 上 意味 着 ， 我 们 在 最 初 并 没有 真正 的 商业 计划 。 但 随 着 
产品 采纳 的 快速 、 持 续 增长 ， 我 知道 ， 我 们 正在 做 的 是 很 多 人 感 兴趣 的 事情 。 
而 直面 真正 竞争 而 成 长 的 事实 则 表明 ， 我 们 所 做 的 事情 是 正确 的 。 在 很 早 的 时 
候 ， 我 们 便 归 结 出 Disqus 可 以 采取 的 收入 方式 。 为 此 ， 我们 必须 考虑 到 各 种 不 
同 的 途径 ， 因 为 我 们 很 清楚 ， 归 根 到 底 ， 要 建立 一 家 有 价值 的 企业 ,我 们 必须 
拥有 多 个 产品 所 形成 的 多 个 收入 来 源 。 因 此 ， 最 重要 的 事情 就 是 为 识别 名 副 其 
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实 的 产品 与 市 场 匹 配 提供 条 件 。 
软件 即 服务 模式 并 不 适合 我 们 。 这 倒 不 是 因为 没有 这 个 市 场 ， 而 是 因为 建 
符合 我 们 的 核心 使 命 。 我 们 不 可 能 自然 而 然 地 就 能 做 好 这 件 
也 没有 太 多 的 愿望 去 做 好 这 件 事 。 我 深 深 地 感受 到 ， 如 果 继续 下 去 ， 我 们 
会 建立 一 家 我 不 想 继续 为 之 奋斗 的 企业 。 因 此 ， 我们 做 出 了 一 个 大 胆 决定 ， 
放弃 这 个 不 断 增 长 的 收入 来 源 ， 彻 底 转 向 另 一 种 业务 类 型 :广告 及 媒体 。 我 们 
知道 ， 作 为 一 个 拥有 足够 规模 的 网 络 ， 我 们 拥有 的 不 只 是 产品 ， 而 是 一 个 庞大 
的 生态 系统 ， 它 对 我 们 这 个 市 场 的 很 多 不 同 部 分 都 是 有 价值 的 。 
这 显然 是 一 个 更 雄心 孝 过 的 计划 ,而 且 也 是 一 个 更 难 执 行 的 计划 。 但 这 毕 


竞 是 一 个 支持 最 初 使 命 而 且 有 助 于 将 梦想 化 为 现实 企业 的 机 会 。 


投资 人 的 观点 Disqus 
纳 瓦尔 。 拉 维 坎 特 (Naval Ravikant) 


2007 年 底 ， 我 在 筹 化 器 Y Combinator 第 一 次 见 到 丹尼尔 。 当 时 ， 我 一 直 在 
试验 病毒 性 增长 应 用 程序 ( 它 在 那 时 还 是 一 个 相对 较 新 的 基本 框架 ) ， 而 且 在 
线 社区 的 建立 速度 已 经 给 我 留 下 了 深刻 印象 。 在 展示 日 那天 ， 我 和 丹尼尔 聊 了 
一 会 天 ， 他 留 给 我 的 印象 就 是 少 言 寒 语 ， 能 力 超群 。 

丹尼尔 是 一 个 非常 专业 的 人 一 一 他 总 能 跟 上 我 的 思维 ， 并 不 失 时 机 向 我 
征求 意见 ， 而 不 是 一 心 只 想 着 让 我 投资 。 随 后 ， 我 又 参观 了 他 们 的 公寓 兼 办 
公 室 。 当 时 博客 评论 的 状态 糟糕 得 让 人 难以 接受 ， 而 Disqus 产品 则 远 远 超前 
于 已 存 的 评论 体系 。 当 时 我 个 人 使 用 的 还 是 Squarespace， 这 个 刚刚 出 现 的 博 
客 让 我 倍 感 折 磨 。 此 外 ， 我 始终 坚信 ， 每 个 产品 在 面向 社会 后 都 会 变 得 更 
好 。 网 络 的 未 来 不 是 将 人 和 计算 机 直接 连接 起 来 ， 而 是 通过 计算 机 将 人 们 联 
系 到 一 起 。 

之 后 ， 丹 尼 尔 不 断 向 我 提供 最 新 的 信息 既 没 有 刻意 地 吹捧 ， 更 没有 施 
加 压力 ， 但 也 不 是 沉默 不 语 。 我 们 之 间 很 快 就 建立 起 了 信任 。 这 也 帮助 该 团队 
在 短 时 间 内 完善 他 们 的 产品 ， 并 迅速 扩张 。 他 们 的 页 面 浏览 次 数 从 10 月 的 100 
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万 次 增加 到 11 月 的 2 000 万 次 和 12 月 的 3 500 万 次 。 显 然 ， 他 们 正在 创造 
奇迹 。 

对 于 像 Disqus 这 样 的 产品 来 说 ， 最 困难 的 部 分 就 是 实现 货币 化 。 要 通 
聊天 式 社交 应 用 程序 实现 利润 ， 首 先 就 需要 非常 可 观 的 规模 ， 因 此 ， 这 需要 
在 理念 上 有 一 个 巨大 飞跃 。 在 任何 情况 下 ， 社 区 都 具有 黏 性 、 隐 含 着 巨大 的 

价值 ， 博 客 正 在 扩张 ， 而 Disqus 的 发 展 更 为 迅猛 。 就 在 那 一 天 ， 我 就 打下 赌 
ik. 随 着 时 间 的 推移 ， 规模 巨大 、 上 日 趋 扩 散 的 社区 必 将 不 断 地 带 来 价值 ， 而 
Disqus 完全 有 能 力 吸 引 广 告 商 的 关注 。 就 在 这 一 年 ， 我 还 投资 了 其 他 几 个 类 
似 项 目 。 尽 管 大 多 数 项 目 均 以 失败 而 告终 ， 但 幸运 的 是 ，Twitter 和 Disqus 成 
Zi, 

我 和 同 在 考虑 这 项 投资 的 弗 雷 德 ， 威 尔 逊 (Fred Wilson) 进行 了 尽职 调 
查 。 这 个 创业 团队 给 我 留 下 了 非常 深刻 的 印象 ， 以 至 于 我 向 团队 提供 了 一 个 独 
立 的 投资 条 款 清单 ， 但 最 终 搭 上 了 弗 雷 德 的 投资 便 车 。 

丹尼尔 并 没有 在 病毒 式 营 销 方 面 从 我 身上 得 到 多 少 好 处 。 事 实 上 ， 他 根本 
就 不 需要 这 样 做 一 一 因为 产品 本 身 就 足以 吸引 我 了 。 和 所 有 最 优秀 的 公司 一 | Y 
样 ，Disqus 的 创业 者 们 拥有 超人 的 智慧 ， 因 此 ， 他 们 根本 就 不 需要 趋 利 而 来 的 3l 
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第 十 章 E 介 


Startup Opportunities: 





Know When To Quit Your 


Day Job 





推介 是 指 书面 和 口头 形式 的 企业 展示 和 游说 活动 。 很 多 投资 者 认为 ， 创 业者 的 
推介 展示 能 力 与 企业 的 未 来 成 功 之 间 存 在 着 因果 关系 。 有 些 投资 者 甚至 认为 ， 不 能 
有 效 推介 的 创始 人 必定 要 遭受 失败 ， 因 为 不 能 说 服 别人 接受 你 所 说 的 企业 优势 ， 你 就 
难以 吸引 投资 者 、 员 工 、 合 作 伙伴 和 客户 。 

最 简单 的 推介 形式 被 称 为 “电梯 游 启 ” ( elevator pitch). 顾名思义 ， 电 梯 从 
底层 上 升 到 20 层 的 过 程 中 ， 你 只 有 一 分 钟 的 时 间 向 其 他 人 介绍 你 的 企业 。 最 简单 的 
推介 通常 包括 两 个 方面 : 你 的 企业 在 做 什么 ， 我 为 什么 要 关心 你 的 企业 ? 伟大 的 企 
业 家 可 以 让 他 们 的 介绍 既 能 给 别人 留 下 深刻 印象 ， 又 不 会 让 人 感到 生硬 。 电梯 游说 
的 目的 就 是 让 听众 产生 兴趣 ， 因 而 会 进一步 了 解 你 的 企业 。 

无 论 你 正在 面 对 的 任务 是 什么 ， 都 需要 进行 一 次 出 色 的 电梯 游说 。 你 想 募 集资 
金 吗 ? 那 你 就 必须 介绍 自己 的 企业 ; 你 想 吸 引 顶 级 的 员工 吗 ? 那 你 就 要 推介 自己 的 
愿景 ; 你 想 吸 引 战 略 合作 伙伴 吗 ? ” 那 你 必须 介绍 和 你 共事 的 好 处 ; 你 想 增 加 产品 的 
销量 吗 ? ” 那 你 就 要 展现 自己 的 产品 解决 方案 。 电梯 游说 描述 了 企业 感受 到 的 客户 的 
痛苦 ， 以 及 你 的 产品 解决 这 种 痛苦 的 方式 。 对 这 种 痛苦 的 阐述 不 仅 可 以 体现 市 场 对 
产品 的 需求 ， 也 包括 对 市 场 规模 的 某 些 理解 。 

优秀 的 电梯 游说 有 如 下 四 个 特点 : 


















































































































































































































































































































































l. 简明 扼要 : 不 要 超过 一 分 钟 。 
2. 清晰 明了 : 不 要 使 用 抛 口 的 术语 。 
3. 富有 说 服 力 : ERAMAN, 





4. 不 容 置疑 : 你 的 陈述 难以 反驳 。 





下 面 这 个 例子 是 eBay 的 超 简化 版 推介 





一 个 人 的 垃圾 或 许 就 是 另 一 个 人 的 宝贝 。 我 们 的 在 线 销售 平台 将 来 自 世 界 各 
地 的 买 家 和 卖家 联系 到 一 起 。 有 些 人 正在 想 办 法 卖 掉 他 们 自 认 为 是 垃圾 的 东西 ; 
而 其 他 人 则 和 希望 买 到 他 们 自 认 为 是 宝贝 的 东西 。 


























在 产品 和 受众 之 间 创 造 情 感 纽带 ， 是 激励 消费 者 购买 产品 的 最 佳 方式 。 比如 
i$, ShamWow 对 客户 的 推介 词 是 这 样 的 : “ShamWow 会 洗涤 ， 会 干燥 ， 会 清洗 
抛光 任何 表面 。 它 就 像 一 条 毛巾 、 魔 皮 和 海绵 的 混合 物 ! ”这 句 宣传 语 会 让 人 们 想 
到 用 普通 纸巾 清理 大 块 污 物 时 产生 的 那 种 厌恶 感 。 

VM - 朗 宁 ( Catherine Langin) 曾 为 “矿工 午餐 盒 ” 做 推介 ， 这 种 午餐 盒 实 
际 已 销售 了 50 多 年 。 通过 分 享 这 种 产品 及 其 发 明 者 里 奥 : 梅 (Leo May ) 的 历史 ， 
她 唤起 了 人 们 的 怀旧 情结 。 在 提 到 该 产品 以 前 已 赚 取 利润 之 后 ， 一 位 投资 者 称 : 
“虽然 我 很 喜欢 这 个 故事 ， 但 我 很 乐意 听 到 你 们 赚钱 的 结果 。” 而 凯瑟琳 随后 则 解释 
说 : “PR : 梅 已 卖 出 了 100 多 万 份 套餐 。” 此 言 一 出 ， 便 让 “ 龙 之 穴 ”的 投资 者 们 
垂 省 三 尺 ， 他 们 很 清楚 ，“ 矿 工 午 餐 盒 ”是 一 笔 可 以 使 他 们 赚钱 的 投资 。 
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简单 推介 (10 分 钟 以 内 ) 
尽管 电梯 游说 通常 只 有 一 分 钟 ， 而 一 旦 你 成 功 ， 就 会 有 人 邀请 你 进一步 介绍 你 的 
业务 ， 在 这 种 情况 下 ， 你 就 需要 更 长 版 本 的 电梯 游说 了 。 这 种 简单 版 本 的 推介 应 持 
续 5 ~10 分 钟 ， 深 入 讨论 你 正在 做 的 事情 ， 通 常 应 包括 相关 问题 、 解 决 方案 、 目 标 市 
场 、 竞 争 、 团 队 、 财 务 状况 以 及 预期 将 要 达到 的 里 程 碑 。 

















































































































THU 
























































详细 推介 (30 分 钟 ) 
详细 推介 是 指 投资 者 展示 。 尽管 关于 投资 者 展示 的 资料 已 经 很 多 了 ， 但 我 们 最 
喜欢 的 模板 则 出 自 于 著名 作家 兼 风 险 投 资 人 盖 伊 川崎 (Guy Kawasaki ) ， 他 建 
议 ， 所 有 推介 都 应 遵循 “10/20/30 格式 ”的 PPt 标准 ， 即 : ? 
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Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 


1. 采用 不 小 于 30 号 的 字体 。 
2. 持续 时 间 不 超过 20 分钟。 
3. 幻灯 片 的 数量 不 超过 10 张 。 














这 听 起 来 似乎 很 简单 ， 但 实际 上 并 非 如 此 。 将 幻灯 片 的 数量 限制 在 10 张 以 内 ， 
我 们 就 可 以 将 重点 集中 到 关键 问题 上 。 扩大 字体 的 大 小 ， 可 以 保证 幻灯 片 突出 主 
而 不 是 事 无 巨细 。 而 限制 展示 时 间 则 可 以 确保 留 出 讨论 的 时 间 。 
尽管 这 10 张 幻灯 片 是 可 以 变化 的 ， 但 一 个 好 的 框架 都 应 包括 以 下 内 容 : 





















































题 


t= 























1 














1. 问题 : 是 谁 的 问题 ? 这 个 问题 有 多 严重 ? 现状 怎样 ? 

2. 你 的 解决 方案 : 你 的 解决 方案 是 否 比 现 有 方案 好 上 10 倍 ? 是 否 可 在 规模 
上 扩展 ? 所 有 权 如 何 ? 是 否 好 于 现 有 状态 ? 

3. 商业 模式 : 谁 向 谁 支付 费用 ? 谁 是 用 户 ? 谁 是 付费 顾客 ? 

4. 基础 技术 : 你 的 产品 是 基于 哪 种 知识 产权 ? 这 种 知识 产权 的 来 源 是 什么 ? 

s. 营销 和 销售 : 你 将 如 何 吸引 用 户 ? 获取 顾客 的 成 本 是 多 少 ? 

6. 竞争 : 还 有 谁 在 从 事 这 项 业务 ? 你 和 他 们 有 什么 不 同 ? 你 为 什么 能 打败 
这 些 对 手 ? 

7. HA: 你 的 “人 才 三 角形 ”里 有 谁 ? 谁 拥有 商业 头脑 ? 谁 有 相关 领域 的 
知识 ? 谁 拥有 实战 经 验 ? 

8. 未 来 预期 及 里 程 碑 事件 : 你 将 如 何 使 用 收益 ? 哪些 关键 时 点 即将 到 来 ? 

9. 状况 和 时 间 进 程 迄今 为 止 你 已 经 实现 了 什么 ? 下 一 个 价值 拐点 是 什么 ， 
以 及 将 出 现在 什么 时 候 ? 

10. 总 结 和 方案 : 你 准备 筹集 多 少 资金 ? 这 与 投资 者 的 投资 主题 、 现 有 投资 
组 合 及 其 最 新 投资 是 否 匹 配 ? 为 什么 说 你 是 他 们 下 一 个 可 以 信赖 的 机 会 ? 

















是 否 需 要 商业 计划 
在 互联 网 泡沫 之 前 ， 商 业 计划 还 被 视 为 筹集 资金 所 必需 的 文件 。 在 1999 EA 
右 ， 也 就 是 当 这 场 泡沫 进入 局 盛 时 期 ,商业 计划 不 幸 失 宠 ， 在 那 时 ， 创 业者 只 需 一 个 
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ST A 

















计划 纲要 即 可 筹集 到 数 百 万 美元 ， 而 且 这 种 计划 通常 采取 PPt 演示 格式 。 大 多 数 商 
业 计划 或 计划 纲要 均 采 取 包 含 如 下 9 个 关键 点 的 模板 : 











公司 概况 。 

市 场 。 

问题 /机 会 。 
解决 方案 /产品 。 
商业 模式 。 

团队 。 

上 市 计划 。 

里 程 碑 事 件 / 指 标 。 
财务 预测 。 


























需要 牢记 的 是 ， 如 果 不 能 首先 接触 到 顾客 ， 任 何 商业 计划 都 不 会 有 生命 力 。 


>+ 

















此 ， 从 企业 家 开始 实施 商业 计划 那 一 刻 起 ， 它 就 已 经 过 时 了 。 以 前 ， 企 业 家 可 能 花 

















善 的 。 


费 数 百 小 时 制作 一 份 甚至 不 能 阅读 的 商业 计划 ， 不 过 ， 这 样 的 计划 肯定 需要 继续 完 



































今天 ， 商 业 计划 已 被 基于 “商业 模式 画布 ”的 概念 所 取代 ， 这 个 概念 出 自 亚 历 克 
Hr. 奥 斯 特 瓦 德 等 人 的 《商业 模式 新 生 代 》 (Bussiness Model Generation ) ”一 


书 [1 
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u D: 





方面 : 
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精益 画布 ” 则 是 很 多 创业 公司 采用 的 “商业 模式 画布 ”版 本 。 
益 画 布 ”以 视图 形式 展示 了 商业 计划 九 大 要 素 的 核心 假设 ， 并 着 重 突出 如 下 



























































问题 。 

顾客 细 分 。 
独特 的 价值 主张 。 
解决 方案 。 

渠道 。 


Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 


7. 收入 流 。 
8. 关键 指标 。 
9. 特有 优势 。 




















但 不 同 于 定期 更 新 的 商业 计划 ，“ 商 业 模式 画布 ”是 逐日 更 新 的 。 创始 人 的 目 
审查 画布 中 的 每 个 假设 ， 并 根据 客户 开发 过 程 中 与 潜在 客户 的 实际 互动 情况 确 
认 或 拒绝 这 一 假设 。 因此 ，“ 商 业 模 式 画 布 ”是 一 种 有 生命 力 、 持 续 发 展 的 现代 版 
商业 计划 。 

































































标 就 是 
















































































执行 摘要 
企业 家 需要 掌握 的 另 一 种 文件 是 执行 摘要 。 这 份 1 ~3 页 的 文件 包括 了 业务 关键 
要 素 的 摘要 ， 通 常 使 用 一 个 段落 对 传统 商业 计划 的 每 个 部 分 进行 总 结 。 作为 一 份 易 
于 理解 和 使 用 的 文档 ,执行 摘要 的 关键 点 在 于 合理 ， 而 不 是 正确 。 除 描述 业务 概况 
之 外 ， 执 行 摘 要 还 要 向 读者 展示 创始 人 在 商业 决策 上 的 知识 、 知 性 及 理性 。 


































































































m+ 
SNC 





问答 介 




















围绕 新 业务 与 潜在 投资 者 展开 的 大 部 分 互动 ， 通 常 都 是 从 电梯 游说 开始 的 ， 而 且 
几乎 无 一 例外 地 以 所 提出 的 问题 做 结尾 。 顶级 投资 者 不 仅 要 倾听 答案 ， 还 要 考虑 答 
案 是 如 何 给 出 的 。 创业 者 是 否认 真 剖析 过 这 个 问题 ， 还 是 不 加 思考 地 给 出 一 个 笼统 
的 答案 ? 创业 者 是 否 感到 泪 形 ? 所 有 团队 成 员 是 否 都 参与 到 创业 进程 当中 ? 每 个 
创始 人 是 否 都 给 出 了 相同 答案 ? 如果 投资 者 不 同意 创业 者 给 出 的 答案 ， 创 业者 作 何 
反应 ? 

正如 先前 介绍 辅导 及 导师 的 章节 所 述 ， 创 意 探索 是 一 个 动态 过 程 ， 其 中 必 将 出 现 
很 多 错误 。 创业 者 在 问答 过 程 中 如 何 互 动 ， 往 往 可 以 揭示 出 他 们 对 企业 的 操作 方 
法 。 有 些 创 业者 通过 问题 对 受众 感 兴趣 的 主题 进入 深入 研究 。 但 有 些 创业 者 则 把 问 


题 视 做 投资 者 对 机 会 的 质疑 和 否定 。 前 者 显然 是 最 理想 的 反应 ， 而 后 者 则 会 带 来 
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创业 者 的 观点 : Next Big Sound 
亚 历 克 斯 .怀特 (Alex White) ， 联 合 创始 人 之 一 














从 最 初 的 项 目 推 介 角 度 看 ， 为 什么 说 Next Big Sound 是 一 个 很 好 的 投资 机 
会 呢 ? 我 们 有 诸多 因素 支持 这 个 观点 。 首 先 ， 我 们 定位 于 一 个 拥有 数 十 亿美 元 
价值 规模 的 全 球 性 热门 行业 。 从 音乐 消费 方式 看 ， 我 们 正身 处 一 个 规模 巨大 、 
有 据 可 查 的 破坏 性 创新 阶段 。 其 次 ， 我 们 面 对 的 是 一 个 体型 庞大 、 但 却 行动 迟 
缓 的 老牌 音乐 会 供应 商 Nielsen SoundScan。 对 于 哪些 机 会 值得 跟 进 以 及 音乐 行 
业 应 如 何 利 用 数字 技术 ， 市 场 上 普遍 存在 疑惑 。 

我 希望 自己 可 以 这 样 说 : 我 们 的 推介 完全 依托 于 最 高 端的 经 典 理论 ， 但 是 
在 现实 中 又 远 远 不 同 于 先前 模式 。 

我 们 的 创业 始 于 2009 年 夏天 形成 的 几 个 不 同 创意 。 大 部 分 创意 围绕 着 音 
乐 行 业 ， 在 几 周 时 间 里 ， 我 不 停 地 和 十 几 家 乐队 经 理 通话 ， 以 确认 可 以 继续 实 
施 的 想法 。 其 中 ， 我 注定 要 提出 的 一 个 关键 问题 是 : “这 是 否 足 以 弥补 为 之 付 
出 的 代价 ?” 通 过 这 种 方式 ， 我 们 得 除了 很 多 有 趣 、 但 却 无 法 实现 盈利 的 早期 
创意 。 

我 们 早 在 一 年 前 就 已 开始 开发 一 款 消费 应 用 软件 ， 并 在 得 到 Techstars 青睐 
时 准备 关闭 这 家 公司 。 这 一 次 ， 我 们 发 元 要 创建 一 个 无 须 获 得 百 万 用 户 就 能 从 
第 一 天 起 创造 收入 的 东西 。 

当时 ， 和 我 们 谈话 的 管理 者 还 在 到 处 搜索 出 现 他 们 感 兴趣 的 艺术 家 的 所 有 
网 站 ， 并 用 Excel 电子 表格 记录 新 剧本 、 观 看 次 数 、 粉 丝 及 评论 的 数量 。 他 们 
和 助手 从 星期 一 工作 到 星期 五 ， 而且 表 格 显示 的 数字 也 每 天 、 每 周 都 在 增长 。 
他 们 放弃 周末 休息 时 间 ， 在 每 天 不 同时 间 收 集 数据 ， 而 且 通 常会 花费 全 部 时 间 
去 收集 数据 ， 而 不 是 分 析 和 理解 这 些 数据 。 

这 就 是 我 们 向 这 些 人 介绍 我 们 软件 的 时 机 ， 因 为 我 们 的 软件 可 以 每 天 自动 
收集 数据 ， 并 将 信息 导出 到 Excel 表格 。 然 后 ， 他 们 就 可 以 将 这 些 数据 与 其 他 
家 的 数据 进行 比较 ， 并 利用 音乐 会 和 事件 数据 进行 交叉 参考 ， 以 获 
景 


得 完整 的 背景 资料 。 我 们 和 这 些 管理 者 、 代 理 人 和 其 他 还 在 手工 收集 和 分 析 数 
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Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 


据 的 人 进行 了 数 百 次 谈话 。 

在 夏季 开始 时 进行 的 谈话 中 ， 还 没有 一 位 经 理 说 : “ 嗨 ， 你 应 该 跟踪 在 线 
数据 ， 并 提供 一 份 集中 数据 表 ， 看 看 我 们 的 艺术 家 表现 如 何 。” 直 到 我 向 他 们 
展示 我 们 的 软件 使 用 方法 时 ， 他 们 才 开 始 说 : “ 哇 ， 如 果 你 能 跟踪 我 们 每 个 对 
象 的 数据 ， 每 周 都 可 以 为 我 节省 出 很 多 工作 时 间 啊 !” 

我 们 第 一 个 创意 的 灵感 ， 恰 恰 来 自 于 这 些 潜在 客户 以 极其 耗 时 而 痛苦 的 措 
施 去 解决 的 问题 。 我 们 知道 ， 我 们 正在 做 的 事情 ， 是 一 件 一 直 让 全 球 艺 术 家 、 
世界 顶级 音乐 管理 人 及 代理 机 构 头 疫 不 已 、 但 又 不 不 得 不 做 的 事情 。 


m: Next Big Sound 


T^ (Jason Mendelson), 3& B Foundry 集 





我 很 快 就 意识 到 ，Next Big Sound 是 一 个 伟大 的 投资 项 目 ， 这 或 许 有 点 讽 
刺 意 义 ， 因 为 它 并 不 是 我 最 初 推 介 的 投资 创意 。 但 我 马上 就 被 这 个 团队 征服 
了 。 尽 管 还 没有 得 到 最 终 答案 ,但 他 们 推介 更 多 的 是 人 、 是 他 们 的 热情 以 及 他 
们 希望 解决 的 问题 。 创 业 团队 虽然 还 年 轻 ， 但 却 经 验 丰 富 , 而 且 对 行业 与 合作 
伙伴 有 着 深入 的 了 解 和 全 身心 的 投入 。 更 重要 的 是 ， 他 们 不 仅 有 智慧 ， 而 且 富 
有 自律 精神 。 

虽然 一 个 不 吸引 人 的 想法 往往 会 促使 我 去 考虑 其 他 机 会 ， 但 我 却 不 能 轻易 
放弃 这 个 团队 。 他 们 很 快 就 拿 出 可 以 成 为 撒手 钢 的 想法 。 最 初 的 推介 通俗 易 懂 
而 且 极 度 炉 情 : 像 以 前 的 棒球 赛 一 样 ， 音 乐 行业 也 是 依赖 于 直觉 、 运 气 和 长 期 
以 来 的 信仰。 现在 是 硬 数据 的 时 代 ， 尤 其 是 考虑 到 “ 魔 球 ” 理 论 在 体育 产业 
中 的 成 功 。 在 了 解 到 我 是 一 名 艺术 家 之 后 ， 他 们 为 我 进行 了 一 次 量 身 定做 的 推 
介 。 因 此 ， 我 感觉 到 自己 和 这 个 问题 之 间 存 在 着 情感 纽带 ， 而 且 理性 也 告诉 
我 ， 现 代 技 术 完全 有 能 力 为 这 个 行业 提供 前 所 未 有 的 洞 见 。 而 Next Big Sound. 
就 是 这 个 时 代 自然 而 然 的 产物 。 

我 们 以 前 就 曾 投资 于 音乐 产业 。 我 在 Foundry 集团 中 的 合伙 人 蒜 安 . KA 
太 尔 (Ryan Melntyre) 和 我 花费 了 无 数 个 小 时 的 时 间 ， 边 喝 啤酒 边 讨论 音乐 产 
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业 的 未 来 。 但 赖 安 和 我 的 共同 结论 是 ， 信 息 是 无 处 不 在 的 。 但 是 在 听 完 Next 
Big Sound 团队 的 介绍 后 ， 我 们 才 知 道 ， 自 己 完 全 错 了 。Next Big Sound 的 创业 


团队 认为 ， 对 于 这 个 行业 所 发 生 的 任何 变化 ， 必 须知 道 的 是 事实 ， 而 不 是 意 
见 ， 而 他 们 就 是 那个 发 据 、 发 现 、 消 化 并 提供 关于 这 些 事实 洞 见 的 团队 。 他 们 
还 让 我 认识 到 ， 大 部 分 必要 信息 都 是 公开 的 ， 而 不 再 滞留 于 某 些 付费 的 专 有 数 
据 库 之 中 。 他 们 以 最 简洁 的 截屏 方式 展示 其 创业 项 目的 神奇 之 处 ， 并 让 我 相 
信 ， 他 们 完全 能 以 最 清晰 简洁 的 方式 提供 不 计 其 数 的 信息 。 

然后 ， 他 们 又 用 简练 的 语言 解释 了 项 目的 技术 架构 、 他 们 对 服务 成 本 的 假 
设 以 及 他 们 认为 的 可 行 收费 标准 。 在 我 们 的 讨论 中 ， 一 个 特殊 之 处 就 是 潜在 客 
户 可 能 会 讨厌 他 们 的 产品 。 正 是 因为 这 种 讨论 的 诚实 性 、 预 见 性 和 透明 性 ， 才 
促使 我 相信 ， 他 们 从 一 开始 就 已 经 解决 了 最 重要 的 增长 问题 。 

我 们 最 终 之 所 以 会 选择 投资 ， 完 全 是 因为 他 们 所 采取 的 全 部 常规 性 创业 措 
施 : 打 入 一 个 即将 发 生 巨变 的 大 市 场 ， 拥 有 一 个 杰出 的 创业 团队 和 一 种 稳健 的 
商业 模式 。 他 们 的 优势 就 在 于 开 诚 布 公 ， 拥 有 强大 的 学 习 意 愿 ， 和 一 次 回答 了 
我 所 有 问题 的 推介 。 尽 管 他 们 当时 还 没有 开发 出 大 量 代 码 ， 但 他 们 所 打造 的 架 
构 值 得 期 待 。 然 而 ， 仅 仅 凭 借 他 们 对 未 来 业务 所 掌握 的 数据 量 ， 再 加 上 创业 所 
依赖 的 理念 和 观点 ， 就 已 经 远 远 超过 了 我 在 当时 所 看 到 的 绝 大 多 数 公司 。 


注释 
1、“ 创 智 赢家” 创 投 真人 秀 节 目 ， 第 四 季 第 = 期。 


2. Guy Kawasaki, “The 10/20/30 Rule of Power Point,” How to Change the World, December 30, 









































2005, https://guykawasaki. com/the 102030. rule/. 
3. Alexander Osterwalder and Yves Pigneur, Business Mode Generation; A Handbook for 


Visionaries, Game Changers, and Challengers (Hoboken, NJ: John Wiley & Sons, 2010). 
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第 +- 章 融 资 


Startup Opportunities: 





Know When To Quit Your 
Day Job 














我 们 对 资本 的 需求 可 能 会 对 我 们 手中 的 机 会 产生 重大 影响 。 本 章 只 是 简要 介绍 
了 融资 问题 ， 而 布 拉 德 及 其 合作 伙伴 篇 森 : 门 德尔 松 所 著 的 《 风 投 的 技术 》 




















( Venture Deals. Be Smarter Than Your Lawyer and Venture Capitalist) 一 书 


则 全 面 介 绍 了 这 个 主题 。 








创业 流程 的 蒂 蒙 斯 模型 (Timmons Model of the Entrepreneurial Process ) ' 将 

















资源 列 为 创业 过 程 的 第 三 个 支柱 ( 见 图 11 -1 ) 。 虽然 资源 的 内 涵 不 仅仅 是 资本 ， 但 
投资 资本 往往 是 最 受 创业 者 追捧 的 对 象 。 




















11-1 创业 过 程 
资料 来 源 : The Timmons Model, J. A. Timmons and S. Spinelli (1999 ) . 



































一 定 要 认识 到 ， 很 多 公司 对 自 有 资金 的 需求 是 非常 少 的 。 布 拉 德 的 第 一 家 公 
































司 菲 尔 德 技术 公司 (Feld Technologies ) 最 初 仅 筹 集 了 10 美元 ， 用 于 在 三 位 创 
始 人 之 中 分 配股 份 。 在 很 多 






































青 况 下， 即使 不 借助 于 大 量 外 部 资金 ， 我 们 也 能 建立 
起 一 家 成 功 的 企业 。 而 在 另 一 些 企业 中 ， 你 却 需 要 大 量 的 资金 去 维持 经 营 、 推 动 


SILAS 









































增长 。 





筹集 资本 是 除了 金钱 以 外 的 次 要 收益 


























也 就 是 说 ， 它 是 向 市 场 发 出 的 信号 。 


不 妨 回想 一 下 关于 信号 理论 的 介绍 ， 当 有 经 验 的 天 使 投资 者 或 风险 投资 者 投资 于 你 的 








公司 时 ， 就 可 以 带 来 一 种 强烈 的 光环 效应 。 
(Eric Schmidt ) 这 样 的 著名 企业 家 为 你 投资 ， 


的 光环 效应 ; 而 来 自 思科 系统 的 战略 投资 ， 则 是 对 你 1 














好 证 明 。 























比如 说 ， 如 果 谷歌 的 埃 里 克 … 施 密 特 
无 疑 将 为 你 的 初创 企业 带 来 难以 估量 








山 | 

















EE 








与 潜在 投资 人 建立 联系 


开发 的 新 协作 软件 给 出 的 最 





要 和 投资 人 建立 关系 是 一 件 
可 以 将 与 投资 人 建立 关系 的 原理 
能 马上 就 要 求 和 对 方 成 婚 。 相 
解 对 方 。 随 着 时 间 的 推移 ， 你 { 


















































很 困难 的 事情 ， 而 且 往 往 需 
比 作 约会 。 当 有 人 介绍 














SHE 
eoa 





























很 长 时 间 。 


我 们 完全 





尔 和 某 个 人 约会 时 ， 你 不 可 








门 之 间 建 立 起 一 种 关系 























反 ， 你 会 从 认识 的 第 一 天 起 ， 通 过 更 多 的 约会 不 断 了 
或 是 演绎 出 一 段 美丽 的 故 


及 资 人 建立 关系 也 要 遵循 这 样 










































































事 并 得 以 善终 ， 或 是 之 无 结果 不 了 了 之 。 因此 ， 你 与 
的 模式 。 

Techstars Boulder 的 董事 总 经 理 尼 科 尔 格拉 罗 
精彩 的 口头 禅 ， 这 就 是 一 一 “如 果 你 想 要 钱 ， 先 得 征求 建议 ” 



























































斯 (Nicole Glaros ) 


曾 有 一 名 
o ° 和 干 万 不 要 采取 只 大 




















要 钱 的 方式 去 处 理 和 投资 人 的 关系 ， 而 是 采取 相反 的 方法 一 一 5 
不 要 一 概 而 论 一 一 要 尽 可 能 地 了 解 投资 人 所 知道 和 经 历 的 事情 ， 











探索 你 能 为 投资 人 做 些 什么 ， 而 不 是 投资 人 可 以 为 你 做 什么 。 














征求 投资 人 的 意见 。 























迎 的 风险 投资 家 弗 雷 德 ， 威尔逊 说 ， 对 他 不 认识 的 人 来 说 ， 要 吸引 他 注意 力 的 


















































并 通过 问题 而 不 是 答 
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ju 


XX 
最 佳 方 





fri8se Eds 
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占 子 ， 并 将 这 种 定期 的 互动 作为 认识 他 
Mark Suster ) 则 指出 ， 他 喜欢 投资 




















o 3 请 记 住 ， 你 是 在 建立 关系 。 


























式 就 是 参与 风 投 社区 ， 评 论 他 在 博客 上 发 布 的 
的 方法 。 另 一 位 风 投 博客 达 人 马克 萨 斯 特 尔 
于 连续 的 线条 ， 而 不 是 分 散 的 点 

用 投资 人 希望 看 到 的 方式 去 做 中 

他 人 。 
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有 ， 而 不 是 吊 吊 通信 ， 用 所 请 








因此 ， 多 花 点 时 间 ， 


的 普 适 性 方法 去 降服 








Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 


谁 是 提问 者 

你 好 。 我 叫 鲍 勃 ， 来 自 布 法 罗 市 。 我 所 在 的 BuffaloWingz 公司 解决 了 溅 到 键盘 
上 的 热 桨 问题 。 我 们 正在 寻找 以 5 万 美元 取得 公司 5% 股 份 的 投资 。 

这 样 的 推介 听 起 来 很 熟悉 吧 ? 这 也 是 大 多 数 创业 者 在 “ 创 智 赢家 ”和 “ 龙 之 
六 ”的 开场 白 , 但 结果 几乎 是 清一色 的 事与愿违 。 

在 为 你 的 公司 筹集 资金 时 ， 投 资 者 通常 会 设 定投 资 价 格 。 虽然 创业 者 应 对 公司 
的 潜在 估 值 持 有 意见 ， 但 他 们 不 应 该 在 与 潜在 投资 人 讨论 的 前 几 分 钟 里 就 透露 这 个 
数字 。 

需要 记 住 的 是 ， 公 司 的 估 值 是 可 以 讨价还价 的 。 估 值 本 身 是 一 个 契约 术语 ， 本 
各 方 协商 确定 的 。 估 值 不 是 由 公式 设 定 的 ， 也 不 依赖 于 某 个 明确 的 参 
比如 公司 的 收入 。 投资 人 愿意 支付 的 价格 会 受到 投资 者 近期 融资 历史 、 类 似 
公司 的 当前 市 场 估 值 以 及 业务 所 处 阶段 的 影响 。 最 重要 的 是 ， 如 果 有 若干 投资 人 对 
你 的 企业 感 兴趣 ， 那 么 ， 你 就 可 以 对 估 值 有 更 大 的 发 言 权 。 

投资 人 特别 是 风险 投资 人 ， 大 多 希望 持 有 足够 的 股份 ， 只 有 这 样 ， 投 资 对 他 们 才 
是 有 意义 的 。 另 一 方面 ， 投 资 人 也 希望 保证 创始 人 在 企业 中 维持 足够 的 利益 ， 作 为 
对 他 们 付出 的 回报 和 激励 。 
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收益 使 用 

如 何 使 用 收益 ， 就 是 你 打算 怎样 来 使 用 这 笔 钱 。 在 讨论 收益 的 使 用 时 ， 不 仅 要 
考虑 准备 使 用 这 笔 钱 做 的 事情 一 一 篇 如 聘请 三 名 来 自 海湾 地 区 的 销售 人 员 ， 还 要 考虑 
这 些 行动 带 来 的 结果 一 一 比如 ， 取 得 额外 的 200 万 美元 年 度 经 营 性 收入 。 一 旦 你 与 
入 资 者 开始 交往 ， 就 一 定 要 开 诚 布 公 地 谈论 成 功 的 意义 ， 以 及 你 会 如 何 定义 成 功 的 
标准 。 

在 推介 Toddlerobics 时 ,“ 创始 人 卡特 里 娜 . 米 哈雷 斯 (Katrina Mijares ) 被 投 
资 者 问 及 筹集 资金 的 原因 。 她 的 回应 是 ，“ 该 方案 将 覆盖 市 场 研究 和 广告 发 展 ”， 


以 确立 产品 的 品牌 形象 。 但 这 不 能 令 投 资 者 满意 ， 于 是 ， 对 方 继续 追问 卡特 里 娜 : 
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=l 
be 


9 


NUM 





























“你 们 并 没有 提出 建立 这 个 品牌 的 流程 ， 我 也 没有 听 说 过 任何 为 建立 品牌 而 采取 的 措 
施 。” 相 比 之 下 ，Schmotoboard 的 创始 人 特 雷 弗 ， 比尔 比 ( Trevor Bielby ) 则 对 同 
一 批 投资 者 给 出 了 不 同 的 答复 : “用 于 建立 库存 ， 将 在 店面 上 摆设 100 套 产品 。 我 
在 卡尔 加 里 有 商店 愿意 销售 这 种 产品 。 我 打算 外 包 ， 但 一 定 要 外 包 给 朋友 ; 我 们 可 
以 每 周 卖 100 套 。” 比 尔 比 对 为 什么 需要 筹集 资金 的 原因 解释 得 非常 具体 ， 而 米 哈雷 
斯 的 回答 显然 过 于 笼统 。 

和 所 有 基于 未 来 行动 的 财务 预测 一 样 ， 对 投资 者 来 说 ， 最 重要 的 就 是 要 保证 创始 
人 是 合理 的 ， 而 不 一 定 要 正确 。 没有 人 指望 你 准确 了 解 新 员工 的 销售 金额 ， 但 他 们 


肯定 想 知道 ， 在 特定 的 时 间 段 内 ， 这 些 新 员工 的 成 本 是 否 低 于 需要 筹集 的 资金 。 



















































































































































































































































































以 最 低 的 筹资 额度 去 实现 下 一 个 目标 

确定 要 向 投资 人 要 多 少 钱 是 一 个 复杂 而 琼 手 的 问题 。 如 果 要 得 太 少 ， 就 有 可 能 
在 实现 目标 之 前 用 光 全 部 资金 。 但 要 得 太 多 ， 则 有 可 能 过 早 放弃 太 多 的 股份 ， 或 者 
因为 不 切实 际 的 要 求 而 吓 跑 潜在 投资 人 。 

经 党 有 人 问 我 们 ， 创 业者 到 底 应 该 筹集 多 少 资金 合适 。 我 们 认为 ， 你 应 该 筹集 
到 的 金额 应 该 是 开展 下 一 项 业务 所 需要 的 最 低 金额 。 作为 企业 家 ， 无 论 是 所 需要 的 
最 低 金 额 ， 还 是 下 一 个 目标 的 内 涵 ， 应 该 是 你 可 以 自主 定义 的 。 在 此 基础 上 ， 再 增 
加 3 ~6 个 月 的 资金 缓冲 。 因此 ， 你 的 任务 就 是 在 企业 达到 下 一 个 价值 拐点 之 前 , 不 


再 需要 筹集 更 多 资金 。 
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在 达到 一 系列 里 程 碑 事件 并 就 此 增加 企业 价值 、 降 低 经 营 风险 时 ， 你 的 价值 拐点 
就 出 现 了 。 它们 是 你 在 成 功 之 路 上 的 起 步 阶段 。 常见 的 价值 拐点 包括 : 






























































e 推出 一 种 产品 。 

。 将 产品 销售 给 你 的 第 一 批 顾客 。 
。 将 试用 性 顾客 转变 为 经 常 性 顾客 。 
。 实现 收入 与 费用 的 盈亏 平衡 。 

e 成 功 打 入 第 二 个 市 场 。 
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确定 所 需 筹 集资 金 数额 的 另 一 种 方法 是 以 “ 修 世 达 法 则 ” 











Startup Opportunities: Know When To Quit 


( Hofstadter' s 

















Law) ”为 基础 ， 该 法 则 认为 ， 大 多 数 项 目 为 实现 目标 所 需要 的 实际 成 本 为 预计 成 本 





的 三 倍 ， 所 花费 的 时 间 则 是 预计 时 间 的 两 倍 。 


假设 义 为 筹集 的 资金 金额 ， 以 美元 表示 ; 
假设 BB 为 每 月 耗 用 的 资金 金额 ( 即 ， 公 司 每 月 经 营 所 支出 的 成 本 ); 
假设 Y 为 下 一 个 价值 拐点 ( 即 ， 下 一 个 需要 达到 的 重要 里 程 碑 )， 

假设 了 为 获得 资金 后 达到 了 所 需要 的 月 份 数 ; 
那么 ， 上 述 法 则 可 以 表述 为 如 下 公式 : X=2x Tx B, 














如 果 一 家 创业 公司 每 

















的 六 个 月 时 间 内 ， 公 司 应 寻求 12 75 


3 需要 耗 用 1 万 美元 的 资金 ， 那么 ,在 




















达到 和 鳃 亏 平衡 点 之 前 








美元 的 投资 (X=2 x6 x10 000 美元 ) 。 


切 莫不 要 将 这 个 公式 当 作 普 适 性 规律 ， 相 有 反 ， 应 该 把 它 作为 一 个 近似 计算 融资 金 



























































额 的 起 点 。 归根 到 底 ， 我 们 必须 确保 拥有 足够 的 时 间 和 金钱 去 实现 下 一 个 价值 扣 
点 ， 与 此 同时 ， 以 足够 的 缓冲 去 应 对 创业 过 程 中 的 变幻 莫 测 。 切记 ， 在 所 有 创业 企 




















业 中 ， 唯 一 确定 的 医 














素 就 是 每 家 创业 企 : 














段 ， 就 应 该 从 天 使 投资 人 、 朋 友和 家 人 入 手 。 
并 形成 一 定 的 成 长 动力 ， 你 就 可 以 求助 于 入 
保 站 在 你 面前 的 投资 人 与 创业 企业 的 类 型 和 阶段 相 匹 


吉姆 卡 梅 伦 (Kim Cameron) 的 “融资 频谱 ” 




















如 果 你 还 处 在 创业 旅程 的 上 














/都 拥有 高 度 的 不 确定 性 。 


向 合适 的 投资 人 取得 投资 
不 同 的 投资 人 会 投资 于 创业 企业 的 不 同 阶段 。 
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( Spectrum of Financing, Ii 


11-2) 可 追溯 到 20 世纪 90 年 代 ， 在 那个 时 候 ， 将 一 种 新 产品 推 向 市 场 往往 需要 
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， 诸 如 精益 创业 等 方法 可 以 帮 
那么 ， 这 些 变 化 对 创业 公司 的 融资 周期 
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Your Day Job 


=l 
be 


NUM 
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订 模 型 进行 比较 ( 见 图 11 -3 ) 。 


天 使 投资 人 ， 风险 投资 者 、 并 购 
家 人 及 朋友 及 战略 联盟 
> 


种 子 投资 初期 阶段 晚期 阶段 
«— — ——- 





图 11-2 卡 梅 伦 (1998) 的 “融资 频谱 ”模型 


业务 假设 、 产 品 创意 
和 实验 性 产品 原型 


. 付费 顾客 ， 
需要 解决 的 问题 每 年 100 万 美元 


a Rum | FJER | oat exl 
扩大 规模 ， 

一 创始 人 | 创始 人 团队 | PANE | 提供 六 个 以 上 
的 职位 


图 11 -3 走向 成 功 的 生命 周期 阶段 模型 * 
资料 来 源 : Tony Bailetti and Sonia Bot, Spectrum of Finance for Lean Startups (2013)。 
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Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 











在 20 世纪 90 年 代 后 期 ， 数 以 百 万 美元 计 的 风险 投资 投入 那些 没有 收入 、 没 有 市 
场 吸引 力 甚 至 尚未 经 过 验证 的 商业 模式 。 现在 ， 也 就 是 在 20 年 之 后 ， 风 险 投资 公司 
常 只 投资 于 经 过 市 场 验证 且 具 有 可 扩展 业务 模式 的 公司 ， 或 以 前 曾 有 过 合作 且 已 经 
实现 投资 目标 的 创业 者 。 
今天 ， 种 子 融资 的 目标 是 为 了 创建 最 小 可 行 产品 ， 并 确定 产品 与 市 场 的 匹配 性 。 
这 显然 与 20 年 前 有 了 很 大 的 不 同 ， 当 时 ， 首 轮 风险 投资 资金 的 第 一 目标 就 是 为 了 创 
建 和 推出 产品 。 
除了 投资 于 不 同 阶段 之 外 ， 投 资 人 还 开始 专注 于 特定 行业 、 行 业 板块 、 公 司 类 型 
及 地 域 。 通常 ， 投 资 于 B2B 软件 即 服务 型 企业 的 投资 人 很 少 投资 于 天 然 食品 型 企 
Ay; 投资 于 美国 西北 地 区 的 投资 人 很 少 涉足 设 在 纽约 市 的 公司 。 
并 非 所 有 投资 人 生来 就 是 平等 的 。 有 些 投资 人 有 机 会 接触 高 价值 企业 一 一 他 们 
既 可 以 参与 后 续 融 资 ， 也 可 以 通过 自身 的 参与 提 振 其 他 投资 人 的 信心 ， 因 此 ， 他 们 往 
往 比 那些 只 能 为 企业 带 来 现金 的 投资 人 更 有 价值 。 投资 人 、 特 别 是 风险 投资 公司 的 
声誉 ， 以 前 一 直 是 非常 不 透明 的 ， 而 且 难 以 确定 。 随 着 当下 全 球 社交 媒体 带 来 的 互 
也 让 了 解 投 资 人 的 偏好 和 行为 变 得 更 容易 。 除非 你 只 有 一 个 投资 人 可 供 选 
择 ， 否 则 ， 你 就 有 必要 对 他 们 做 足 功课 ， 就 像 他 们 对 你 进行 的 尽职 调查 那样 ， 深 入 了 


解 这 些 投资 人 。 
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在 市 场 上 资金 充裕 时 筹集 资金 

当下 ， 很 多 公司 在 需求 尚未 到 来 之 前 就 开始 大 规模 融资 。 这 不 仅 与 以 最 少 资金 
实现 下 一 个 新 目标 的 观点 相 矛 盾 ， 而 且 完全 有 悖 于 由 市 场 条 件 决 定 的 企业 运行 规律 。 
前 ， 寻 求 未 来 发 展 机 遇 的 早期 资本 供应 已 远 超 过 需求 。 但 形势 不 可 能 永远 这 样 ， 
它 会 因为 企业 发 展 阶 段 、 所 在 的 行业 门类 、 地 域 以 及 时 间 的 变化 而 出 现 巨大 差异 。 

一 般 来 说 ， 初 期 和 后 期 的 融资 相对 较为 容易 ， 但 筹集 中 期 资本 则 较为 困难 
已 建立 起 健康 的 创业 文化 的 地 区 ,“ 往往 会 形成 一 种 充满 活力 的 早期 投资 氛围 。 
中 ， 很 多 有 经 验 的 创业 者 已 经 从 以 前 的 企业 中 成 功 退 出 ， 并 开始 投资 于 新 的 企业 ， 再 
加 上 一 些 以 早期 阶段 为 目标 的 风险 投资 人 和 其 他 富有 人 群 也 会 被 吸引 到 这 里 进行 投 
资 。 比如 说 ， 如 果 你 想 在 科罗拉多 州 博 尔 德 这 样 的 城市 创建 一 家 公司 ， 就 可 以 直 截 
了 当地 先行 融资 100 万 美元 。 
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如 果 你 拥有 一 家 成 功 的 企业 ， 这 个 企业 已 成 功 跨越 多 个 价值 拐点 ， 并 正 处 于 快速 
增长 阶段 ， 那 么 ， 筹 集 后 期 资本 就 会 比较 容易 。 对 于 那些 希望 投资 超过 2 000 p% 
元 的 机 构 投资 者 ， 例 如 刚刚 组 建 的 风险 投资 公司 和 私募 基金 ， 根 本 就 不 会 在 乎 你 的 企 
业 身 在 何 处 。 后 期 资金 的 目标 就 是 盈利 。 

不 管 你 身 在 何 处 或 是 处 于 哪个 门类 ， 在 第 一 个 100 万 美元 和 最 后 一 个 2 000 万 美 
元 融资 之 间 的 中 间 融 资 往往 是 最 难以 获得 的 。 因为 此 时 的 融资 需要 “你 必须 证 明 给 
我 看 ”， 也 就 是 说 ， 你 已 经 取得 了 一 定 的 发 展 ， 但 还 没有 达到 你 的 成 功 已 毋庸 置疑 的 
地 步 。 

要 善于 把 握 机 会 ， 但 也 要 认识 到 周期 性 的 存在 。 有 些 事情 今天 看 来 很 容易 ， 但 
马上 就 会 变 得 很 难 ， 只 是 你 不 知道 变化 会 发 生 在 什么 时 候 而 已 。 
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你 不 是 例外 
当 专 业 投资 人 创建 风险 投资 基金 时 ， 他 们 首先 要 明确 自己 的 投资 主题 。 联合 广 
场 风 险 投资 基金 (Union Square Ventures ) 是 过 去 十 年 中 最 成 功 的 基金 之 一 ， 令 他 
们 声名 显赫 的 一 个 优势 ， 就 是 从 网 络 原则 出 发 定义 出 成 功 新 企业 的 未 来 ， 并 总 结 为 
通过 参与 性 用 户 、 用 户 体 验 差异 化 并 以 网 络 效应 实施 防御 的 大 型 网 络 ”。?” 
入 资 人 通过 定义 投资 对 象 而 确立 自己 的 领土 。 在 某 些 情况 下 ， 甚 至 可 以 将 投资 
主题 归结 为 一 套 规则 ， 如 : 































































































e 我 们 只 投资 于 按 加 拿 大 或 美国 法 律 成 立 的 创业 公司 。 
。 我 们 只 投资 于 从 事物 联网 业务 的 创业 公司 。 

。 我 们 只 投资 于 可 扩展 的 创业 公司 。 
e 我 们 只 投资 于 已 通过 实践 证 明 其 商业 模式 且 收入 已 超过 100 万 美元 的 创业 









































e 我 们 只 投资 于 可 在 未 来 五 年 内 成 功 退 出 的 创业 公司 。 





























虽然 大 多 数 风 险 投资 公司 会 在 网 站 上 披露 其 投资 主题 ， 但 很 多 创业 者 却 未 能 认真 
研究 并 尊重 这 些 投 资 人 的 目标 。 这 种 现象 始终 存在 一 一 比如 说 ， 很 多 餐馆 到 
Techstars 寻求 资金 ， 专 业 服 务 公司 经 常 抱怨 无 法 获得 足够 的 资金 。 


~ 要 以 你 是 风险 投资 公司 战略 的 例外 来 自 其 和 软 人 。 在 找到 风险 投资 公司 之 前 ， 
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Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 


























一 定 要 做 足 研究 。 向 以 项 目 后 期 为 目标 的 投资 者 寻求 种 子 资金 是 没有 意义 的 。 如 果 
你 还 不 确定 投资 人 的 投资 主题 或 投资 对 象 ， 那 么 ， 只 需 调查 他 们 最 近 投资 的 五 家 公 
司 ， 即 可 根据 五 笔 投资 的 共同 点 找到 答案 。 因此 ,一定 要 花 更 多 的 时 间 去 研究 你 即 
将 面 对 的 投资 人 ， 用 更 少 的 时 间 去 说 服 投资 人 。 
很 多 企业 家 认为 投资 需要 以 外 部 证 据 来 验证 。 创始 人 的 疯狂 想法 值得 追求 ， 企 
业 家 投入 的 长 期 努力 或 是 展现 在 眼前 的 财富 之 路 ， 都 可 能 被 当 作 投资 证 明 。 但 这 些 
证 据 显 然 是 错误 的 。 虽然 投资 可 以 带 来 光环 效应 ， 但 取得 资金 本 身 显然 不 是 最 终 目 
的 。 大多 的 创业 者 将 能 融资 当 作 茶 誉 的 象征 ， 而 不 是 需要 投入 更 多 努力 的 信号 。 筹 
资金 更 像 是 给 汽车 加 油 ， 尽 管 要 付出 昂贵 的 代价 ， 但 却 是 必需 的 。 一 旦 做 到 融资 
一 步 ， 你 就 需要 对 投资 人 承担 新 的 责任 。 大 多 数 创始 人 认为 ， 融 资 的 关键 在 于 他 
们 进行 的 推介 次 数 ， 对 外 进行 的 推介 活动 越 频繁 ， 就 越 有 可 能 筹集 到 资金 。 这 往往 
是 错误 的 ， 因 为 质量 显然 比 数量 更 重要 。 明智 的 创业 者 不 会 用 100 个 小 时 去 进行 50 
场 毫 无 特色 的 推介 ， 而 是 用 100 个 小 时 去 开展 5 场 令 人 心醉 的 推介 。 他 们 应 该 把 大 
部 分 时 间 用 于 对 潜在 投资 人 进行 尽职 调查 ， 了 解 谁 将 适合 自己 以 及 背后 的 原因 。 对 
移动 电信 投资 者 介绍 生物 技术 项 目 显然 毫 无 意义 。 同样 ， 向 从 事 清洁 技术 的 天 使 投 
资 人 宣传 赌博 软件 也 是 没有 意义 的 。 将 公司 与 潜在 投资 人 的 创业 主题 相 匹 配 是 最 关 
键 的 一 项 前 期 活动 。 当然 ， 也 没有 必要 向 相同 的 投资 人 进行 一 次 又 一 次 
fr. 创业 者 应 该 以 更 少 的 时 间 进 行 推介 ， 以 更 多 的 时 间 进 行 研究 ， 并 为 与 投资 人 建 


立 关系 创 造 基 础 o 
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为 什么 说 不 只 是 “是 与 非 ” 的 问题 
即使 你 已 经 找到 了 理想 的 投资 人 而 且 最 终 实现 会 面 ， 但 这 依旧 只 是 整个 过 程 的 开 
Ws. 切记 ， 这 个 投资 人 或 许 是 你 唯一 的 目标 投资 者 ， 但 你 却 未 必 是 这 个 潜在 投资 人 
的 唯一 选择 。 对 风险 投资 资金 的 需求 已 远 远 超过 了 理性 投资 的 供应 。 投资 人 的 标准 
包括 : 




















































































































e 对 于 你 遇 到 的 每 1 000 个 计划 ， 与 你 会 面 的 应 该 在 100 个 以 内 。 
e 对 于 你 会 面 的 每 100 家 公司 ， 你 只 能 对 五 家 公司 进行 尽职 调查 。 
次 


e 对 于 进行 尽职 调查 的 每 五 家 公司 ， 你 最 终 
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一 家 东海 岸 的 著名 投资 基金 在 去 年 调查 了 3 000 家 公司 ， 但 最 终 只 投资 了 其 中 的 
十 几 家 公司 。 同样 ， 位 于 旧金山 湾 区 的 一 名 投资 者 在 去 年 接受 了 1 万 次 咨询 ,但 最 
终 只 进行 了 10 笔 投 资 。 在 Techstars 申请 资金 项 目 中 ， 通 常会 在 1 000 多 个 项 目 中 
选择 10 个 项 目 进行 投资 。 一 般 情况 下 ， 投 资 人 的 筛选 流程 近似 于 图 11 -4 所 示 的 漏 
斗 形 。 


































































































项 目 来 源 


ER 


第 1 层 盘 选 : 
最 初 的 机 会 : “匹配 性 分 析 ” 通过 率 为 20% 


482 E filius : 
开展 初步 尽职 调查 通过 率 为 3% 


第 3 层 盘 选 : 


第 4 层 筛 选 : 
制定 交易 架构 并 提出 
正式 报价 





图 11-4 投资 人 的 项 目 筛选 漏斗 








按照 这 样 的 筛选 通过 率 ， 风 险 投资 公司 只 会 给 不 到 1% 的 推介 项 目 进行 投资 ， 也 
每 年 得 到 资金 的 项 目 不 可 能 是 数 百 或 数 干 个 。 但 企业 家 往往 不 会 听 到 投资 
人 说 “不 ”。 相反 ， 他 们 会 听 到 这 样 的 答复 : 






































。 如 果 你 找到 一 个 牵头 投资 人 ， 我 们 或 许 有 兴趣 参加 这 一 轮 融 资 。 
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Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 


e 我 喜欢 这 个 项 目 ， 但 是 我 的 合作 伙伴 不 喜欢 。 
e 当 公司 更 有 吸引 力 时 ， 我 们 可 能 会 感 兴趣 的 。 
































实际 上 ， 在 这 些 说 法 中 ， 每 一 个 都 是 不 同形 式 的 拒绝 ， 只 不 过 是 用 词 较为 含 荔 而 
Bo 但 即使 听 到 这 样 的 回应 ， 对 企业 家 来 说 也 是 开心 的 ， 因 为 大 多 数 投资 人 根本 就 
不 会 给 任何 回应 。 通常 ， 投 资 人 只 是 保持 沉默 或 放 慢 对 话 。 很 多 投资 人 没有 明确 说 
了 明 是 出 于 如 下 几 种 原因 : 
















































































e 选择 权 的 借口 : 投资 人 希望 为 以 后 的 投资 留 下 空间 ， 因 为 他 们 认为 ， 在 
未 来 的 某 个 时 日 ， 他 们 或 许 希 望 参与 投资 。 

e 错失 交易 的 借口 : 投资 人 不 想 成 为 那个 承认 错过 一 家 成 功 企业 的 家 伙 。 

e 坏人 的 借口 : 投资 人 当然 不 想 成 为 坏人 人。 他们 认 为， 无 论 给 出 怎样 的 理 
由 ,创业 者 都 会 说 “你 根本 就 不 明白 ”， 而 且 投 资 人 根本 不 想 继续 将 时 间 
浪费 在 这 个 对 话 中 。 




















但 并 不 是 所 有 投资 人 都 不 愿意 直接 拒绝 。 布 拉 德 尽 可 能 地 对 不 满意 项 目 直接 说 
“不 ”。” 他 和 其 他 很 多 风险 投资 人 在 博客 上 解释 他 们 感 兴趣 的 项 目 以 及 进行 投资 的 


理由 。 有 些 投资 人 始终 坚持 将 意见 直接 反馈 给 他 们 遇 到 的 每 一 个 创业 者 。 
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理性 看 待 自己 的 估 值 

尽管 可 以 通过 很 多 方式 对 非 上 市 公司 进行 估 值 ， 但 归根 到 底 ， 估 值 完全 是 一 个 主 

观 概念 。 投资 者 通常 会 通过 评价 诸多 关键 要 素来 确定 合理 的 交易 价格 ， 但 估 值 也 体 

现 为 你 愿意 放弃 多 少 股权 以 及 投资 可 能 带 来 的 潜在 回报 。 那么 ， 投 资 人 会 如 何 确定 
一 家 公司 的 价值 呢 ? 

从 根本 上 说 ， 他 们 是 根据 已 投入 资金 、 潜 在 收益 及 业务 的 具体 风险 、 市 场 当前 状 

况 、 针 对 交易 而 产生 的 竞争 及 其 几 十 年 的 经 验 进行 估 值 。 只 有 当 投 资 人 和 企业 家 对 

企业 价值 的 数字 达成 一 致 时 ， 才 能 确定 企业 的 真正 价值 。 

在 互联 网 泡沫 时 期 ， 网 页 浏览 量 ( 用 户 访问 你 网 站 的 次 数 ) 成 为 企业 潜在 价值 的 重 

要 指标 。 在 Web 2. 0 的 局 盛 期 间 ( 2003 一 2007 年 ) ， 网 站 的 注册 用 户 数量 成 为 主要 

标准 。 而 在 金融 危机 爆发 2008 一 2009 年 ) 之 后 ,收入 和 EBITDA 成 为 首选 。 
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十 年 之 前 ， 产 品 从 形成 到 上 市 需要 500 万 美元 。 2010 年 ， 这 一 数字 下 降 到 5 75 
美元 。 随 着 资本 要 求 的 降低 ， 很 多 投资 人 、 特 别 是 针对 早期 创业 阶段 的 投资 人 已 经 
对 估 值 不 履 一 顾 ， 相 反 ， 他 们 开始 使 用 可 在 下 一 轮 融 资中 转换 为 股权 的 可 转换 债券 ， 
而 且 转 股价 格 通常 低 于 下 一 轮 投资 者 需要 支付 的 价格 。 

一 位 创业 者 曾 向 包括 全 球 比萨 巨头 吉姆 : 特 莱 里 文 ( Jim Treliving， 波 士 顿 比萨 

受 资 人 推介 Pizza Pak,“ 这 种 塑料 比萨 饼 盒 可 以 替代 原来 的 纸板 
箱 。 创业 者 对 自己 的 公司 报 出 了 100 万 美元 的 估 人 他 此 时 还 没有 卖 出 一 个 比萨 
£i. 这 位 创业 者 声称 ， 他 的 产品 将 给 比萨 生产 行业 带 来 革命 性 改造 ， 但 他 却 无 法 提 
供 任何 销售 记录 或 来 自 顾客 的 证 明 。 尽管 特 莱 里 文 提出 Pizza Pak 缺乏 关于 实用 性 
的 专家 意见 ， 但 这 位 创业 者 依旧 固执 己见 。 厅 张 的 估 值 、 缺 乏 证 据 的 主张 以 及 自 认 
为 比特 莱 里 文 更 了 解 比萨 行业 的 盲目 固执 ， 只 会 降低 创业 者 的 可 信和 度 。 
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即使 天 使 投资 人 也 需要 投资 委员 会 


向 天 使 投资 人 融资 就 一 定 比 向 风 投 融资 更 容易 吗 ? 很 多 人 都 有 可 能 会 这 么 想 ， 
因为 天 使 投资 人 通常 是 高 净值 个 人 ， 他 们 用 自己 的 钱 做 投资 。 此 外 ， 大 多 数 风 投 为 
每 家 公司 的 投资 大 多 可 以 达到 百 万 美元 ， 而 天 使 投资 的 平均 规模 则 是 数 十 万 。 

但 现实 并 不 这 么 简单 。 与 大 多 数 VC 不 同 的 是 ， 天 使 投资 人 是 用 自己 辛苦 赚 来 
的 现金 做 投资 ， 和 用 别人 的 钱 做 投资 相 比 ， 用 自己 的 钱 自然 会 让 他 们 说 小 慎 微 。 另 
一 点 不 同 于 VC 的 是 ， 天 使 投资 委员 会 不 是 由 经 验 丰富 的 私募 股权 专家 组 成 的 ， 他 们 
更 有 可 能 是 投资 人 的 家 人 。 天 使 投资 人 通常 没有 支持 性 的 基础 力量 为 交易 出 谋划 

， 如 分 析 师 和 投资 助理 。 最 后 一 点 ， 很 多 天 使 投资 人 甚至 没有 看 过 几 份 投资 协 
议 ， 更 不 用 说 和 创业 者 进行 谈判 了 。 因此 ， 进 行 天 使 投资 所 耗 用 的 时 间 和 精力 似乎 
不 亚 于 风险 投资 。 
但 这 种 情况 也 在 发 生 改 变 。 通过 股权 众 筹 平台 Angellist 之 类 的 创新 手段 ， 天 使 
投资 得 到 普及 ， 开 始 向 更 多 的 公司 和 投资 者 敞开 大 门 。 

下 面 这 个 来 自 北 美 最 大 民用 无 人 机 厂商 3D Robotics 的 创始 人 及 投资 者 示例 ， 为 
我 们 展示 了 创业 投资 的 全 过 程 : 从 一 个 意 想 不 到 的 发 现 到 单纯 的 创意 ， 从 最 小 可 行 产 
品 到 最 终 产 品 ， 再 到 大 规模 的 机 构 融 资 等 。 适当 的 创业 团队 、 相 应 的 专业 知识 、 正 
确 ( 可 以 理解 为 大 规模 、 新 兴 ) 的 市 场 与 已 经 证 实 的 市 场 需求 相 结 合 ， 这 意味 着 ， 一 
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Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 
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旦 创始 人 找到 正确 的 投资 人 ， 融 资 就 不 需要 花费 太 多 的 时 间 。 








创业 者 的 观点 . 3D Robotics 
克 里 斯 . 安德森 (Chris Anderson) 


第 一 步 ， 用 实验 唤醒 你 的 想象 力 

那 是 在 2007 年 ， 我 当时 还 是 《 连 线 》 (Wired) 杂志 的 编辑 ， 家 里 有 五 个 
孩子 ， 我 的 一 项 使 命 就 是 激发 藏 在 他 们 心里 的 极 客 之 魂 (不 过 到 目前 为 止 ， 我 
的 努力 全 部 以 失败 而 告终 )。 有 一 个 星期 五 ， 我 突然 意识 到 ， 我 的 办 公 室 里 ， 
值得 我 评论 的 东西 只 有 两 个 盒子 : 一 个 是 新 一 代 的 Mindstorms NXT 乐高 机 器 人 
套装 ， 另 一 个 则 是 一 架 无 线 逐 控 飞 机 。 我 手 里 抓 着 这 两 个 盒子 ， 心 想 着 ， 一 定 
要 写 一 篇 评论 ， 要 筹划 一 个 精彩 的 “精灵 和 爸爸 ” 式 周末 : 周 六 制作 一 个 机 器 
人 ， 星 期 天 玩 飞 机 。 

星期 六 ， 我们 聚精会神 地 制作 乐高 机 器 人 ， 但 我 的 作品 马上 被 孩子 们 定义 
为 愚 夯 至 极 一 一 我 的 机 器 人 大 部 分 时 间 就 是 在 慢 慢 地 滚动 ， 偶 尔 才 会 避 开 墙 
壁 。 (孩子 们 都 看 过 《变形 金刚 》， 因 此 ， 他 们 肯定 会 想 ， 怎 么 看 不 到 激光 
呢 ?) 星期 和 天， 他们 最 重要 的 一 项 家 庭 作业 就 是 一 一 驾驶 路 控 飞机 ， 太 难 了 : 
飞机 最 后 落 到 一 棵 树 上 。 我 策 抽 地 爬 上 树 ， 让 孩子 们 感到 很 是 难堪 ， 这 也 让 他 
们 再 次 相信 : 尽量 不 要 和 和 爸爸 玩 那些 稀奇 古怪 的 东西 。 

我 在 这 次 几乎 绝望 的 尝试 中 ， 本 来 想 拯救 一 下 我 的 周末 ， 但 最 终 却 事 与 愿 
违 ， 我 一 直 以 为 ， 结 果 本 来 可 以 更 好 一 点 。 假 如 我 能 做 出 更 酷 的 机 器 人 ， 或 是 
一 架 更 好 的 飞机 ， 结 果 还 会 这 样 吗 ? 此 时 ， 我 突然 意识 到 只 要 把 两 个 盒子 
组 合 起 来 ， 不 就 是 一 架 新 型 的 乐高 飞机 嘛 ! 于 是 ， 我 开始 在 谷歌 上 查询 飞行 机 
器 人 ， 得 到 的 结果 是 无 人 机 、 自 动 驾驶 仪 ， 还 有 我 不 明白 、 也 没有 想到 的 数学 
知识 。 

最 终 ， 我 的 结论 是 ， 一 台 计 算 机 、 一 部 传感器 和 一 些 代 码 (OU SEES 
中 的 代码 完全 一 致 ) 就 可 以 让 乐高 飞机 飞 起 来 。 于 是 ， 我 最 后 一 次 将 孩子 们 召 
集 到 餐桌 旁边 ， 大 家 一 起 动手 开始 制作 ， 经 过 几 个 小 时 的 努力 之 后 ， 我 认为 我 
们 创造 出 世界 上 第 一 架 乐 高 自动 轰 驶 仪 。 我 们 把 它 安 装 到 飞机 上 ， 带 着 这 个 新 
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式 玩具 再 次 来 到 公园 。 尽 管 飞 得 不 够 漂亮 ， 但 至 少 飞 了 起 来 。 (这 第 一 架 乐 间 
无 人 机 现在 已 经 被 丹麦 比 隆 市 的 乐高 博物 馆 收藏 。) 

但 孩子 们 还 是 很 快 就 对 我 的 乐高 飞机 失去 了 兴趣 ， 又 回去 玩 他 们 的 电子 
游戏 。 尽 管 如 此 ， 整 个 过 程 却 让 我 震惊 。 苑 爸 和 他 的 孩子 们 怎么 能 用 原本 适 
用 于 巡航 导弹 控制 器 的 技术 来 发 明 乐 高 玩具 呢 ? 我 突然 觉得 自己 可 以 宇 见 未 
来 ， 就 像 我 在 15 年 前 第 一 次 尝试 网 络 浏览 器 一 样 。 在 这 个 世界 上 ， 很 多 事 
情 已 经 变化 了 ， 使 得 我 们 可 以 在 餐桌 上 进行 发 明 创造 一 但 到 底 是 什么 发 生 
变化 了 呢 ? 

第 二 步 : 创建 一 个 “ 边 试 边 看 ”的 社区 

对 我 来 说 ,一 种 乐此不疲 、 屡 试 不 严 的 方法 就 是 公开 提出 愚 春 的 问题 。 
这 种 方法 会 带 来 两 个 神奇 的 结果 : 首先 ， 人 们 会 回答 我 的 问题 ; 其次， 会 鼓 
励 别 人 提出 他 们 自己 的 思春 问题。 长 此 以 往 ， 每 个 人 都 变 得 更 聪明 。 于 是 ， 
我 创建 了 一 个 简单 的 社交 网 络 ， 专 门 用 来 做 这 件 事 一 一 理解 和 利用 我 的 第 一 
次 乐高 创造 实验 ， 我 将 这 个 平台 称 为 “DIY 无 人 机 ”。 平台 人 数 很 快 就 达到 
最 高 限制 人 数 。 还 有 很 多 人 也 在 考虑 我 做 的 事情 ， 毕 竟 ， 凭 借 目前 已 有 的 低 
成 本 芯片 型 传感器 和 Arduino 之 类 易于 操作 使 用 的 硬件 黑客 平台 ,我 的 努力 
已 经 得 到 证 明 。 很 快 ， 成 千 上 万 的 人 开始 尝试 这 种 新 技术 ， 就 像 “ 家 酿 计 算 
机 俱乐部 ” (Homebrew Computing Club) Æ 30 年 前 使 用 第 一 块 廉价 计算 机 芯 
片 那样 。 

第 三 步 : 服务 于 现 有 社区 

随 着 “DIY 无 人 机 ”的 扩大 ， 社 区 成 员 开 始 在 软件 、 电 子 及 飞机 设计 方面 
开展 合作 ,交换 家 用 无 人 机 文件 制作 方法 等 方面 的 资料 及 说 明 书 一 一 也 就 是 
说 ， 你 知道 该 如 何 进 行 焊 接 、 编 译 代码 以 及 使 用 由 工程 师 编写 的 复杂 指南 。 但 
很 多 新 成 员 还 不 想 做 这 么 难 的 事情 ， 他 们 只 想 购买 一 架 现成 的 无 人 机 ， 或 者 至 
少 是 一 套 可 以 控制 无 人 机 的 自动 驾驶 装置 。 很 明显 ， 必 须 有 人 创建 一 家 制造 和 
销售 这 种 设备 的 公司 。 这 个 人 或 许 是 我 ， 至 少 可 以 成 为 我 的 一 项 副业 。 我 发 明 
了 3D Robotics 无 人 机 ， 它 已 经 成 为 人 们 在 周末 最 喜欢 的 大 品牌 。 而 我 们 的 第 
一 条 生产 线 就 是 我 的 孩子 们 将 自动 蜀 驶 工具 的 零件 包装 好 ， 放 在 比萨 盒 里 (我 
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Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 


的 教训 是 : 千 万 不 要 指望 六 岁 的 人 负责 质量 控制 ) 。 

第 四 步 : 分 享 好 运 

在 最 早 的 自动 驾驶 套件 中 ， 最 困难 的 部 分 就 是 在 电路 板 上 焊接 和 加 载 代 
码 ， 我 很 快 就 发 现 ， 根 本 就 没有 办 法 用 周末 完成 这 项 任务 。 因 此 ， 我 需要 一 个 
合作 伙伴 ， 于 是 ， 我 找到 了 最 擅长 “DIY 无 人 机 ”的 家 伙 ， 他 就 是 乔 迪 ， 穆 诺 
斯 (Jordi Munoz) ， 他 一 直 在 网 上 公布 如 何 使 用 Arduino 和 Wii 未 控 器 控制 玩具 
直升机 的 视频 和 代码 资料 。 这 一 年 是 2009 年 ， 他 刚 从 墨西哥 的 蒂 华 纳 搬 到 洛 
杉 矶 。 最 初 ， 他 在 车 库 焊 接 板材 ， 然 后 搬 进 了 一 间 工 业 厂 房 。 之 后 ， 他 又 搬 到 
圣地 亚 哥 ， 在 这 里 ， 称 诺 斯 租 了 间 办 公 室 ， 并 开始 雇用 员工 ， 在 eBay 上 购置 
贴 片 机 等 二 手 生产 设备 。 他 从 互联 网 上 下 载 使 用 手册 进行 自学 。 一 年 以 后 ， 我 
们 终于 拥有 了 一 家 真正 的 工厂 ， 虽 然 没 有 多 少 现金 流 ， 但 却 有 着 一 切 自己 动手 
的 勇气 。 

第 五 步 : 把 梦想 化 为 现实 

2012 年 年 初 的 一 天 ， 乔 迪 和 我 看 了 看 公司 的 收入 情况 ， 我 们 突然 意识 到 ， 


公司 在 这 一 年 的 收入 将 达到 500 万 美元 。 于 是 ， 我 决定 参加 一 些 风 险 投资 家 的 
见面 会 ， 我 觉得 现在 是 该 认真 对 待 的 时 候 了 。 我 们 在 A 轮 融 资中 筹集 到 S00 万 
美元 ,2012 年 12 月 ， 我 正式 从 《 连 线 》 杂 上 志 离 职 ， 成 为 3D Robotics 的 首席 执 

。 在 第 二 年 里 ， 公 司 开始 从 向 业余 爱好 者 出 售 零 部 件 包 、 向 制造 及 销售 全 
自动 GPS 导航 无 人 机 方面 转型 ， 我 们 的 新 产品 是 售 价 不 到 1 000 美元 的 套 


志 当 高 远 

到 2013 年 中 的 ， 私 人 、 民 用 和 商业 无 人 机 已 成 为 全 球 热 门 领 域 ; 无 人 
机 制造 企业 的 销售 量 均 达 到 数 万 乃至 数 十 万 架 ， 但 行业 变迁 的 历史 让 我 们 意 
识 到 ， 无 人 机 有 可 能 实现 自我 转型 。 一 方面 ， 以 高 价格 向 军 方 出 信 无 人 机 的 
传统 航空 航天 公司 正在 遭受 国防 预算 削减 的 打击 ， 而 像 我 们 这 样 的 新 型 企业 
则 表明 ， 低 成 本 的 消费 及 民用 市 场 拥 有 着 巨大 的 潜能 ， 它 们 之 间 的 对 比 就 像 
是 个 人 计算 机 与 航空 航天 行业 的 大 型 计算 机 。 而 唯一 的 问题 ， 就 是 哪 家 公司 
能 更 快 地 增长 、 更 快 地 实现 技术 改造 ， 并 成 为 这 个 新 市 场 的 支配 者 。 数 以 百 
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计 的 创业 公司 涌 入 这 个 领域 ,在 我 们 的 竞争 对 手中 ， 既 有 大 型 的 法 国 消费 电子 
公司 (Parrot) ， 也 有 以 智能 手机 发 展 速度 实现 创新 的 顶级 中 国企 业 (KELAA 
机 ) 。 

我 们 不 得 不 更 快 地 增长 ， 于 是 ， 我 们 再 次 通过 B 轮 融 资 筹 集 到 3 100 万 美 
元 ， 并 开始 建造 一 家 符合 21 世纪 风格 的 航空 航天 公司 ， 打 造 谷 歌 级 别 的 软件 ， 
打造 苹果 级 别 的 硬件 ， 形 成 具有 富士 康 级 别 的 制造 工艺 …… 并 通过 这 一 切 ， 以 
营利 性 企业 满足 开源 社区 的 需求 。 

这 听 起 来 有 点 难 吧 ? 但 这 确实 令 人 难以 置信 ， 给 人 们 带 来 无 限 的 遐想 和 和 刺 
激 ， 我 们 觉得 我 们 正在 创造 未 来 。 今 天 ， 我 们 在 带 华 纳 无 人 机 工厂 、 圣 地 亚 哥 
工程 中 心 、 伯 克利 总 部 和 软件 团队 已 经 拥有 了 300 多 名 员工 ， 当 然 ， 还 有 全 球 
数 以 百 计 的 开源 开发 人 员 。 这 似乎 就 像 是 一 个 新 兴 产 业 的 诞生 ， 我 们 的 所 有 成 
果 ， 都 已 经 远 远 超 前 于 以 往 的 航空 企业 。 

$245 iT 


第 AE : 利润 ! 


投资 人 的 观点 : 3D Robotic 
TEA. 卡拉 汉 (Jon Callaghan), KE True 风险 投资 公司 





在 风险 投资 领域 ， 有 的 时 候 ， 只 有 看 到 才 会 知道 。 

我 认识 克 里 斯 . 安德森 是 几 年 前 的 事情 ， 当 时 ， 他 通过 电子 邮件 告诉 我 ， 
他 有 一 个 疯狂 的 创意 想 和 我 谈 谈 。 在 过 去 的 这 几 年 时 间 中 ， 克 里 斯 和 我 探讨 了 
很 多 关于 硬件 的 事情 ， 他 一 直 是 传感器 领域 最 有 先 见 性 的 思想 家 。 正 像 克 里 斯 
在 《制造 者 》 (Makers) 一 书 中 写 到 的 那样 ， 他 在 True 对 Fitbit, MakerBot, 
Tinkercad 以 及 littleBits 等 项 目的 投资 上 给 了 我 很 好 的 建议 。 克 里 斯 从 一 开始 就 
澳 迷 于 机 器 人 和 硬件 创造 ， 所 以 ， 当 他 找 我 讨论 “可 能 需要 一 些 资 金 的 项 目 ” 
时 ， 我 马上 放下 手中 的 事情 ， 在 一 两 天 之 后 就 和 克 里 斯 会 面 了 。 在 我 帕 洛 阿 托 
的 会 议 室 里 ， 克 里 斯 漫不经心 地 讲述 了 他 的 创业 项 目 一 一 世界 上 最 先进 的 商用 
无 人 机 科技 公司 。 
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这 个 故事 非常 生动 : GeekDad $5 HRM pA EDO EE EudzdE A C8) 3A 
子 ， 并 开始 用 乐高 Mindstorms 对 他 们 发 起 黑客 攻击 。 随 后 ， 话 题 转 到 互联 网 ， 
在 创意 方面 进行 合作 ， 推 动 一 次 支持 DIY 无 人 机 的 开源 运动 ， 通 过 电子 邮件 联 
系 合作 伙伴 ， 并 最 终 建立 一 家 无 人 机 制造 工厂 。 经 过 方方面面 的 努力 ， 一 家 企 
业 终 于 诞生 了 。 

随 着 谈话 的 进行 ， 我 的 脑海 中 逐渐 闪现 出 低 成 本 自动 飞行 器 所 带 来 的 巨大 
TA, FAKIR, 我 马上 意识 到 自动 驾驶 仪 的 控制 能 力 及 其 带 来 的 强大 推 
力 ， 实 际 上 ， 在 过 去 几 年 中 ,“ 摩 尔 定律 ”给 商业 和 民用 航空 业 带 来 的 巨大 变 
革 是 有 目 共 睹 的 。 随 着 智能 手机 的 兴起 ， 所 有 组 件 的 成 本 都 在 大 幅 下 降 ， 这 很 
容易 让 我 开始 畅想 机 器 人 、 低 成 本 组 件 及 自动 驾驶 软件 相互 融合 的 愿景 。 当 我 
们 坐 在 帕 洛 阿 托 的 办 公 室 里 探讨 实现 自动 飞行 所 需要 的 应 用 程序 时 ， 克 里 斯 转 
过 身 来 对 我 说 : “至 于 应 用 程序 嘛 ， 我 还 不 确定 。 毕 竟 ， 当 个 人 计算 机 最 早出 
现 的 时 候 ， 谁 知道 能 用 它 做 什么 呢 ?“ 

在 我 看 来 ，3D Roboties 的 投资 决策 是 直截了当 的 : 原因 很 简单 ， 我 有 一 
位 最 优秀 的 思想 家 和 技术 梦想 家 ， 在 不 到 两 年 的 时 间 里 ， 他 们 就 把 一 家 开设 
在 厨房 里 的 企业 变 成 拥有 500 万 美元 收入 的 企业 。 他 不 仅 以 零 成 本 完成 了 这 
项 工作 ， 而 且 还 组 建 了 一 个 团队 ， 并 引领 了 一 场 变革 运动 。 他 不 仅 在 全 球 范 
围 内 制造 和 销售 产品 ， 而 且 在 当下 这 个 最 有 潜力 的 市 场 中 ， 他 始终 引领 
潮流 。 

对 于 True 投资 公司 ,我 们 的 使 命 就 是 在 最 伟大 的 市 场 里 ， 投 资 于 最 伟大 

创业 者 。 这 很 简单 : 只 需要 找到 一 个 非常 巨大 的 潜在 市 场 ， 然 后 投资 于 最 有 
最 有 创造 力 并 能 尽早 发 力 的 创业 者 。 今 天 ， 有 创造 力 的 创业 者 就 是 我 们 
济 和 社会 中 最 强大 的 力量 。 他 们 总 能 看 到 我 们 看 不 到 的 未 来 ， 并 全 力 以 
赴 地 走向 这 个 未 来 ， 无 视 摆 在 面前 的 困难 ， 并 义无反顾 地 挑战 困难 。 我 认为 ， 
风险 投资 必须 在 解决 当下 社会 基本 问题 方面 走 在 最 前 面 ， 全 力 推动 未 来 主流 技 
本 的 前 沿 ， 推 进 我 们 对 科学 和 世界 的 认识 。 我 们 唯一 应 该 关注 的 ， 就 是 风险 的 
最 大 化 : 以 特定 方式 (产品 、 市 场 、 时 机 ) 接受 可 能 的 最 大 风险 ， 并 通过 与 
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最 有 天 赋 的 创业 者 进行 合作 、 以 成 本 最 低 的 方式 共同 开发 核心 技术 来 限制 
风险 。 

基于 这 样 的 信仰 ， 我 已 经 拥有 了 自己 的 事业 ， 并 以 此 为 依托 打造 整个 企 
业 。 在 这 种 情况 下 ， 我 们 不 妨 想象 一 下 ， 遇 到 克 里 斯 ， 听 他 讲述 创建 3D 


Robotics 的 故事 ， 而 且 从 他 的 眼中 罕见 未 来 ， 是 多 么 激动 人 心 啊 。Tirue 投资 始 
终 致 力 于 以 最 快 的 速度 走 到 潮流 的 最 前 头 。 现在 ， 克 里 斯 . 安德森 和 3D 
Robotics 让 我 们 看 到 了 未 来 ， 进 而 认识 了 未 来 。 
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1. Bessemer Venture Partners Anti — Portfolio is a refreshing counterexample: 


http://www. bvp. com/portfolio/antiportfolio. 


2. Brad Feld, “Saying No in Less Than 60 Seconds," Brad Feld blog, June 28, 2009, http:// 


www. feld. com/archives/2009/06/say - no - in - less - than — 60 - seconds. html. 
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4. 这 个 精彩 的 引 语 来 自 《 南 方 公园 》 ( South Park) ， 见 http://southpark. cc. com/clips/151008/ 
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在 你 听 了 成 干 上 万 次 推介 之 后 ， 肯 定 会 有 些 话 让 你 想起 来 就 会 反胃 。 有些 问 题 



















































































表明 创业 者 缺乏 商业 意识 ， 有 些 则 揭示 出 创业 者 过 度 乐观 的 黑暗 面 ， 还 有 一 些 问题 则 
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显示 出 创业 者 的 幼稚 。 在 组 织 创业 机 会 的 讨论 时 ， 我 们 会 深入 探讨 破坏 投资 者 信心 
的 各 种 陷阱 。 作为 一 个 创业 者 ， 在 介绍 你 的 新 企业 时 ， 一 定 要 认真 思考 : 你 是 
在 验 入 其 中 的 某 个 陷阱 。 
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搅局 和 注意 力 转 移 
搅局 是 创业 者 面临 的 主要 障碍 ， 具 体 表现 为 : 你 对 企业 或 市 场 做 出 的 评论 可 能 会 
导致 投资 者 怀疑 你 是 否 了 解 自己 的 企业 ， 进 而 怀疑 你 取得 成 功 的 可 能 性 。 
比如 : 




































































e 市 场 出 错 。 

e 我 们 还 没有 找到 自己 的 顾客 。 

e 我 们 没有 自己 的 解决 方案 。 

e 赚钱 不 是 我 们 的 主要 目标 。 

e 即使 是 大 公司 XX (例如 谷歌 、 福 特 或 AT&T) 也 不 清楚 
e 我 们 没有 收入 模式 。 


注意 力 转移 是 指 将 注意 力 从 更 重要 的 问题 转移 到 次 要 问题 上 。 在 评价 新 企业 
时 ， 这 样 的 言辞 会 导致 投资 者 认为 创业 者 还 没有 找到 头绪 。 以 下 是 常见 的 转移 注意 
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JAREZ: 


e。 “我 们 没有 竞争 对 手 。” 
e “我 们 的 财务 是 保守 的 。” 
e “如 果 我 们 只 得 到 市 场 的 2%……… » 


当 创 业者 做 出 这 样 的 声明 时 ， 投 资 人 往往 会 将 它们 解释 为 : 








。“ 我 们 没有 竞争 对 手 。” 你 根本 不 知道 该 如 何 使 用 谷歌 搜索 ,或 者 你 
的 创意 不 好 。 

。“ 我 们 的 财务 是 保守 的 。” 一 一 怎么 可 能 呢 ? 在 大 多 数 情况 下 ， 财 务 预测 
是 错误 的 ， 而 且 根 本 不 以 实际 情况 为 基础 。 

e “如 果 我 们 只 得 到 市 场 的 2%…… ”一 一 不 管 市 场 有 多 大 ，2% 对 一 个 全 新 


的 进入 者 来 说 已 经 非常 可 观 了 。 





/者 的 需要 。 因此 ， 最 好 的 投资 人 








创业 人 对 投资 者 的 需要 ， 远 胜 过 投资 人 对 创 、 
会 有 很 多 等 待 他 们 考察 的 投资 机 会 ， 他 们 总 是 在 寻找 拒绝 的 理由 。 因此 ， 在 你 的 演 















































会 给 机 奖 


说 稿 中 ， 一 定 要 避免 出 现 搅局 或 转移 注意 力 的 情况 ， 因 为 这 会 给 投资 人 一 个 最 简单 的 
拒绝 理由 。 




































































在 “ 龙 之 穴 ” 和 “ 创 智 赢家 ” 创 投 真人 秀 节目 中 ， 创 业者 不 能 如 愿 的 一 个 重要 原 

因 就 是 估 值 。 在 很 多 情况 下 ， 创 业者 索取 的 投资 太 多 ， 而 让 渡 的 股权 却 太 少 。 当 你 

还 处 于 创业 之 路 的 起 点 时 ， 用 公司 5% 的 股份 换取 50 万 美元 的 投资 显然 是 不 合理 的 ， 

而 且 往 往 会 让 有 经 验 的 天 使 投资 人 感到 被 着 辱 。 

一 旦 投资 人 决定 进行 投资 ， 他 们 首先 需 
Zu 
































































































































做 出 投资 的 决定 是 谈判 过 程 的 第 一 步 。 

要 和 创业 者 达成 双方 满意 的 协议 。 交易 条 款 非常 复杂 ， 而 且 是 动态 的 ， 它 们 取决 于 

诸多 因素 ， 比 如 说 ， 投 资 人 投资 的 急切 性 ， 创 业者 对 投资 的 需要 程度 ， 创 业者 拥有 的 

其 他 可 选 方案 ， 以 及 创业 者 和 投资 人 是 否 可 以 弥合 彼此 之 间 的 隔 闵 。 
虽然 报价 是 投资 人 的 事情 ， 但 精明 的 投资 人 往往 会 向 创业 者 询问 他 们 的 预期 
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估 值 。 创业 者 必须 清楚 ， 这 往往 是 一 种 考验 一 一 投资 人 并 不 是 和 你 在 讨价还价 ， 
只 是 想 试 验 一 下 创业 者 对 公司 估 值 的 预期 是 否 理 性 。 因此 ， 创 业者 如 何 
问题 比 实际 答案 要 重要 得 多 。 投资 人 想 知 道 的 ， 是 你 是 否 有 足够 的 商业 头脑 ， 根 
据 企业 当前 所 处 的 阶段 和 进展 情况 对 公司 做 出 合理 的 估 值 。 如 果 投 资 人 认为 你 不 
够 现实 ， 或 是 缺乏 理性 ， 即 使 投资 人 对 项 目 有 投资 兴趣 ， 你 的 回答 也 会 让 他 们 转 
身 而 去 。 
新 型 泳衣 Swimzip' 的 创始 人 贝 特 西 : 约翰 逊 ( Betsy Johnson ) PRE -AF 
斯 (Berry Wanless ) 希望 以 6 万 美元 转让 5% 的 公司 股份 ， 他 们 发 明 的 游泳 衣 在 前 
胸 设 计 了 纵向 贯穿 的 拉链 ， 因 而 易于 穿 上 和 脱 下 。 此 外 ， 泳 衣 的 顶部 和 底部 可 以 B 
拦 98% 的 致癌 放射 线 。 但 现 阶段 的 公司 估 值 能 达到 120 万 美元 吗 ? NX- RPE 
当然 不 这 么 认为 ， 他 认为 这 家 公司 的 估 值 接近 50 万 美元 。 而 洛 丽 * 格雷 纳 对 
SwimZip 的 估 值 则 更 低 ， 只 有 30 万 美元 ， 并 准备 出 资 6 万 美元 。 经 过 多 番 讨 论 ， 这 
款 新 型 泳衣 的 创始 人 接受 了 劳 里 的 提议 ， 同 意 以 20% 的 公司 股份 换取 6 万 美元 融资 ， 
并 最 终 和 洛 丽 达成 投资 协议 。 
干 万 不 要 陷入 过 高 估 值 的 陷阱 。 请 记 住 ， 你 不 一 定 要 正确 ， 但 一 定 要 合理 。 
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答 这 个 
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有 些 行业 从 一 开始 就 是 失败 的 。 色情 、 毒 品 以 及 赌博 等 非法 活动 是 很 多 投资 者 
的 大 忌 ， 即 使 有 可 能 非常 赚钱 ， 也 难以 获得 他 们 的 支持 。 甚至 是 这 些 行业 的 辅助 性 
服务 ， 璧 如 在 线 赌场 的 数字 安全 支付 服务 ， 也 可 能 会 被 投资 者 吐 之 以 鼻 。 

凯 文 ， 奥 利 里 曾 这样 评 论说 ， 他 本 人 没有 涉及 过 蔡 忌 领域 的 创新 问题 ， 他 始终 不 
支持 这 样 的 创新 。 他 的 理由 是 基于 逆向 的 光环 效应 。 凯 文 认为 ， 如 果 他 资助 禁忌 产 
品 的 话 ， 即 使 是 被 动 投资 ， 也 可 能 会 给 自己 的 其 他 投资 项 目 带 来 负面 影响 。 


禁忌 问题 往往 是 一 个 二 进 制 问题 ， 非 此 即 彼 ， 几 乎 不 存在 中 间 地 带 。 
















































































































































































缺 之 风险 共 担 机 制 
股 资 人 喜欢 能 与 他 们 风雨 同舟 的 创业 者 。 毕竟 ， 如 果 创 业者 没有 投资 ， 也 不 承 
担 风险 ,投资 人 为 什么 要 拿 自己 的 钱 去 冒险 呢 ? 需要 指出 的 是 ， 风 险 共 担 机 制 所 需 
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Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 









































要 的 资金 在 数量 上 会 有 所 不 同 。 对 于 还 在 上 大 学 的 创业 者 来 说 ， 一 张 达 到 最 高 限额 
的 信用 卡 就 已 经 足够 了 。 而 对 于 经 验 丰富 的 连续 创业 者 来 说 ， 则 需要 他 们 投入 更 多 























的 资金 、 承 担 更 大 的 风险 。 





特 丽 萨 - 


公司 Veggie Mama? 投入 了 血汗 产权 。 SA 




















FH 





约 ( Theresa 


























Fraijo ) 和 罗伯特 ' #829 ( Robert Fraijo ) 对 他 们 的 


白 特 从 法 学 院 轰 学 而 开始 创业 ， 特 丽 莎 则 






























































卖 掉 了 自己 的 订婚 戒指 。 此 外 ， 这 对 夫妇 还 向 朋友 和 家 人 借 钱 ， 卖 掉 了 房子 ， 搬 进 
罗伯特 的 父母 家 里 。 而 作为 投资 者 ， 罗 伯 特 . 赫 尔 亚 维 奇 (Robert Herjavec ) 和 洛 





格雷 纳 从 创业 者 的 这 些 行为 中 看 出 ， 这 对 夫妇 确实 决心 将 素食 食品 

















推 向 市 场 。 




















大 





75 万 美元 。 


请 放心 ， 没 有 











此 ，Veggie Mama 在 成 立时 就 获得 了 15 万 美元 的 投资 ， 而 投资 后 的 估 人 











更 是 高 达 





















































心 和 决心 的 最 有 效 信号 。 














人 要 求 你 卖 掉 











自己 的 汽车 或 拿 你 的 房子 做 抵 


但 这 却 是 显示 你 信 
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jte 所) 


拒绝 则 








创造 破坏 性 创新 是 非常 困 

















p - 
TEE BR. 





服务 还 是 解决 


持之以恒 地 努力 克 朋 


难 的 ， 要 让 市 场 普遍 


AT MX 


xs 











这 种 创新 几乎 是 不 可 能 的 。 























JR, 
































5 — (#3 有 价值 的 一 一 辛勤 工作 。 创新 者 





永远 是 


























R 产 品 障碍 、 


经 济 资 源 的 区 乏 和 技术 壁垒 。 因此 ， 很 多 投资 者 都 








会 采取 “拒绝 混蛋 法 则 ”。” 


如 果 不 首先 处 理 “ 混 蛋 ”， 





JLN 








Æ’ 














会 与 企业 保持 多 年 联系 ， 每 周 其 























要 将 创新 推 向 市 场 将 是 非常 艰难 的 。 大 多 数 投资 
































至 是 每 天 和 他 们 所 投资 的 创始 人 进行 谈话 。 


TUR 
A6 Du 











希望 看 到 的 是 ， 








当然 ， 我 们 并 不 是 说 ， 如 果 创 业者 是 个 好 人 ， 一 切 就 会 平安 无 事 。 
必须 在 实践 中 坚持 “人 生 苦 短 ” 的 道理 。 


住 一 的 压力 来 自 





外 部 ， 而 不 是 内 部 。 





相反 ， 我 们 























在 和 投资 人 的 早期 互动 中 ,创业 者 掀起 的 




















摩擦 越 多 ,投资 人 对 与 创业 者 合作 的 兴趣 就 越 少 。 


作为 一 名 创业 者 ， 你 应 该 尽 可 能 地 招徕 优秀 人 才 ， 








对 关键 人 物 的 依赖 性 











包括 一 同 创业 的 联合 创始 人 、 














受 资 者 、 顾 问 和 早期 员工 。 





由 单一 创始 人 创建 的 企业 更 容易 出 现 对 关键 人 物 的 过 度 
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依赖 风险 ， 因 为 这 个 单一 创始 人 不 仅 对 创新 战略 至 关 重 要 ， 而 且 
开发 成 型 过 程 。 














决定 着 产品 或 服务 的 























凯 文 ， 奥 利 里 提出 了 一 个 经 典 性 问题 : “如 果 明 天 你 被 一 辆 





























FE 在 + 六 去 A 
公共 汽车 撞 到 了 ， 会 





发 生 什 么 呢 ? 你 的 公司 也 会 关门 吗 ? ” 奥 利 里 所 讨论 的 ， 正 是 对 关键 人 物 的 依赖 问 























ER. 没有 人 愿意 投资 于 一 家 将 命运 完全 绑 定 在 某 个 人 身上 的 企业 。 
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可 扩展 性 要 求 创新 具有 可 复制 性 。 如 果 每 次 为 顾客 创造 新 价值 都 离 不 开 这 个 关 
键 人 物 ， 那 么 ， 企 业 的 增长 就 会 受制 于 这 个 创始 人 的 能 力 。 因此 ， 从 一 开始 就 应 该 















































为 团队 招募 和 增加 有 能 力 的 新 人 来 消除 这 种 依赖 性 。 

















喝 你 自己 的 “酷爱 ”饮料 























可 音 室 是 一 个 能 产生 混合 音响 的 空洞 ， 虽 然 它 可 能 有 利于 声 























音 控制 ， 但 却 不 利于 
































创新 。 假如 一 个 创业 者 只 喜欢 寻找 和 倾听 与 自己 立场 一 致 的 反 
以 说 ， 他 生活 在 一 间 









































馈 ， 那 么 ， 我 们 就 可 


可 音 室 里 。 此 外 ， 对 于 刻意 对 企业 潜在 问题 视而不见 的 创业 














者 ， 投 资 者 称 他 们 “ 喝 自 己 的 酷爱 饮料 ”。 


















































如 果 创 业者 只 和 圈 内 人 士 讨 论 机 会 或 解决 方案 ， 就 很 容易 成 


























» ag H hh 
为 7 1l ,酷爱 LX 


























料 ” 的 受害 者 。 因为 只 听 附 和 者 的 话 ， 很 有 可 能 会 让 你 的 判断 则 
者 希望 让 自己 的 创新 秘 而 不 宣 ， 唯 了 丽 被 别人 惠 穷 。 但 是 对 创新 
经 常 性 地 接受 反面 意见 ， 往 往 会 成 为 走向 灾难 的 铺路 石 。 


















































HEU. 很 多 创业 


保守 秘密 ， 不 尽早 、 















































“精益 创业 ”运动 的 一 个 重要 组 成 部 分 就 是 不 断 接受 针对 你 创意 的 反面 意见 。 


























这 也 是 促使 很 多 创新 者 在 精益 创业 运动 中 力求 尽早 、 经 常 性 地 分 享 创意 的 原因 。 如 

















只 接受 对 你 的 创意 大 加 赞扬 的 人 ， 你 或 许 就 会 遇 到 问题 了 。 
在 “ 龙 之 六 ”的 第 一 季节 有 目 中 ， 一 名 勤奋 的 创业 者 曾 推 介 一 






































种 可 转化 为 一 体式 健 























身 装 置 的 皮 制 扶手 椅 。 这 听 起 来 似乎 是 一 个 很 棒 的 创意 ， 而 且 仓 


创业 者 自己 也 对 此 热 
































情 四 射 。 当 被 问 及 为 什么 他 如 此 激动 的 时 候 ， 这 位 创业 者 说 : 
有 人 都 说 ， 这 是 一 个 伟大 的 创意 。 他 们 告诉 我 ， 这 是 一 个 伟大 






































“看 到 这 款 产 品 的 所 


的 产品 。” 当 投资 








问 创业 者 ， 他 所 说 的 这 些 人 到 底 是 谁 的 时 候 ， 他 承认 ， 这 些 反馈 
Aes 可 见 ， 这 个 创业 者 陷入 了 回音 室 的 陷阱 。 














口 











144 


都 来 自 他 的 好 友和 家 














Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 


创业 者 的 观点 . Zenie Bottle 
保罗 ， 波 波 里 安 (Paul Berberian) 


记忆 会 撤 谎 。 

在 我 的 记忆 中 ,我 应 该 是 一 个 比 现在 好 得 多 的 生意 人 。 在 三 年 级 的 时 
候 ， 我 完成 了 自己 的 第 一 笔 生 意 一 一 出 售 Genie Bottle。 我 从 表 弟 那里 得 到 了 
配方 。 可 以 想象 一 下 雪花 玻璃 球 ， 只 不 过 在 你 摇动 玻璃 球 时 不 会 落下 雪花 ， 
我 做 的 是 一 只 充满 神奇 泡 泡 胶 的 瓶子 。 揪 动 疾 子 时 ， 透 明 的 彩色 液体 会 变 成 
不 透明 的 变色 风暴 ， 在 我 的 记忆 中 ， 它 就 像 熔 岩 灯 那样 迷人 。 我 一 共 做 了 40 
瓶 ， 把 它们 带 到 了 学 校 ， 以 每 瓶 25 美 分 的 价格 卖 给 同学 。 我 的 产品 在 几 分 
AREER (我 整整 赚 了 10 美元 ,而且 是 别 除 通货 膨胀 影响 的 收入 ,)， 
梅 菲尔德 小 学 的 所 有 孩子 都 想 要 一 只 Genie Bottle。 于 是 ,第 二 天 ， 我 便 将 价 
格 增加 了 一 倍 ， 而 且 我 的 产量 也 翻 了 一 香 。 我 还 没有 到 学 校 的 时 候 ， 同 学 们 
便 已 经 在 排队 等 着 购买 Genie Bottle 了 。 那 时 ,我 只 知道 ， 我 肯定 会 成 为 一 
SEA! 

但 问题 却 随 之 而 来 ， 一 只 Genie Bottle 掉 在 地 上 ， 玻 璃 打 太 了， 孩子 们 被 
吓 得 于 了 起 来 。 于 是 ， 我 被 巴 到 希拉 修女 的 办 公 室 ， 父 母 也 被 一 起 叫 到 学 
校 。 我 的 Genie Bottle 时 代 就 此 结束 。 

时 光 很 快 过 了 32 年 ， 女 儿 需 要 制作 一 款 可 以 在 她 的 “迷你 社会 ”市 场 上 
销售 的 产品 ， 在 这 为 期 一 天 的 展会 上 ， 孩 子 们 通过 自制 商品 和 以 物 换 物 学 习 做 
生意 。 我 的 孩子 想 一 鸣 惊 人 一 一 她 既 不 想 卖 友情 手 环 ， 也 不 想 卖 毛 绕 钻 笔 擦 。 
她 打算 制作 Genie Bottle。 天 哪 ! 她 成 功 了 ，15 分 钟 就 卖 完 了 自己 的 商品 。 妻 
子 留 下 一 只 特别 的 瓶子 作为 女儿 成 为 当天 胜利 者 的 纪念 品 。 这 只 瓶子 在 厨房 的 
窗台 上 放 了 三 年 ， 直 到 有 一 天 ， 我 需要 一 个 商业 创意 的 时 候 ， 女 儿 把 留 作 纪念 
的 这 只 瓶子 交 给 我 ， 并 对 我 说 : 拿 去 卖 吧 。 


我 确实 开始 卖 壮 子 了 ， 只 不 过 卖 的 是 Zenie Bottle， 因 为 Genie Bottle 无 法 
注册 商标 。 我 先后 创建 了 几 家 成 功 的 企业 ， 我 体会 到 一 种 无 敌 感 。 我 说 服 表 弟 
加 入 公司 ， 做 我 的 合作 伙伴 。 于 是 ， 我 们 一 起 向 朋友 和 家 人 筹集 了 100 万 美元 。 
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过 ， 在 12 个 月 之 后 ， 我 们 的 创业 就 失败 了 。 下 面 就 是 原因 。 

我 们 制作 的 产品 已 不 比 以 往 ， 而 是 一 种 超 酷 的 新 奇 商品 。 我 感到 我 的 内 心 
深 处 永远 不 缺少 新 奇 的 思想 。 毕 竟 ， 我 是 一 个 科技 型 创业 者 ， 我 需要 一 个 更 有 
野心 的 创意 。 因 此 ， 这 个 创意 变 成 一 个 集 照片 、 视 频 、 音 乐 共享 、 虚 拟 纪 念 
品 、 神 秘 瓶 和 网 络 系列 故事 于 一 身 的 产物 ， 讲 述 这 种 来 自 西 藏 雪人 居住 地 的 神 
奇 Zenie Bottle。 这 显然 是 一 种 跨 界 混搭 的 结果 。 我 们 只 花 了 一 点 钱 来 制作 支持 

这 个 概念 的 载体 ， 瓶子 只 是 后 来 才 有 的 想法 。 我们 坚信 这 种 产品 的 市 场 是 存在 
的 ， 因 为 它 毕 竟 已 经 在 我 的 生活 中 疯狂 了 两 次 。 但 我 们 从 来 没有 卖 出 过 这 款 产 
品 。 最 终 ， 我 们 的 疯狂 想法 并 没有 被 投资 者 所 接受 ， 事 实证 明 ， 这 个 概念 确实 
KERET, 

虽然 我 们 用 玻璃 制作 奇 Zenie Botile， 却 试图 把 它们 卖 给 孩子 。 母 亲 肯 定 不 
喜欢 这 种 手工 吹 制 的 玻璃 瓶 ， 里 面 装 满 令 人 讨厌 的 液体 ， 再 加 上 让 孩子 猛烈 摇 
晃 瓶 子 的 说 明 ， 自 然 让 她 们 更 难以 接受 。 但 我 们 扩大 了 生产 规模 ， 硕 望 以 制造 
大 量 的 瓶子 取得 成 功 ， 但 我 们 从 未 卖 出 过 一 只 撼 子 。 

在 内 心里 ， 我 坚信 我 们 的 产品 一 定 能 卖 出 去 。 这 个 创意 寄托 了 我 的 无 限 情 
斥 。 幸 运 的 是 ， 我 的 合作 伙伴 并 没有 失去 理智 。 在 花费 了 大 约 65 万 美元 之 后 ， 
我 们 在 一 个 星期 六 的 下 午 认真 讨论 了 这 笔 生 意 ， 他 认为 ， 公 司 已 经 没 希 望 了 
几 个 月 的 推广 只 带 来 屈指 可 数 的 几 笔 正式 销售 。 尽 管 我 不 接受 这 个 结果 ， 但 数 
字 不 会 说 说 ， 其 骗 我 的 只 是 我 的 回忆 。 下 一 周 的 星期 一 ， 我 们 的 生意 就 此 
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投资 人 的 观点 Zenie Bottle 
布 拉 德 .菲尔德 


保罗 . 波 波 里 安 绝 对 是 一 名 非常 优秀 的 创业 者 。 我 曾 为 他 创建 的 第 二 家 
公司 、 从 事 视 频 和 电话 会 议 的 Raindance 通信 公司 提供 了 种 子 资 金 ， 
Raindance 通信 最 终 公 开 上 市 ， 并 成 功 躲 过 互联 网 泡沫 的 破裂 而 幸存 下 来 ， 
后 来 被 West 公司 收购 。 保 罗 是 一 位 典型 的 科技 /互联 网 行业 创业 者 ， 也 是 最 
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Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 


经 过 几 分 钟 倾听 他 讲述 的 Genie Bottle 和 Zenie Bottle 创意 之 后 ， 我 在 心里 
默默 地 想 ; “保罗 这 家 伙 到 底 在 干什么 ? 这 太 愚 态 了 。” 但 我 还 是 一 直 在 听 ， 
因为 我 和 保罗 是 最 亲密 的 朋友 ， 我 已 经 成 功 地 投资 了 他 创建 的 上 一 家 公司 ， 因 
此 ， 我 很 想 支持 他 的 创业 激情 。 

在 谈话 结束 时 ， 他 称 自己 准备 筹集 100 万 美元 ， 并 问 我 是 否 愿意 投资 。 尽 
我 对 Zenie Bottle 不 太 感 兴趣 ， 而 且 怀 疑 这 个 创意 到 底 会 变 成 什么 东西 ， 但 
还 是 想 给 保罗 一 点 帮助 ， 于 是 ， 我 投资 了 25 000 美元 ， 按 照 我 在 当时 的 标 

这 是 一 笔 典 型 的 天 使 投资 。 从 根本 上 说 ， 我 是 因为 保罗 才 投 资 ， 不 是 为 了 

意 而 掏 钱 。 

在 接 下 来 的 六 个 月 里 ， 每 当 保罗 和 我 聚 到 一 起 时 ， 他 都 会 畅想 Zenie Bottle 
不 断 扩大 的 愿景 。 尽 管 我 已 经 感到 不 耐烦 ， 但 还 是 尽量 不 表现 出 我 对 这 笔 生 意 
的 看 法 ， 因 此 ， 虽 然 我 在 表面 上 还 是 做 出 支持 的 姿态 ， 但 最 初 的 顾虑 已 逐渐 得 
到 验证 。 

大 约 在 九 个 月 之 后 ， 保 罗 制 作 了 很 多 Zenie Bottle， 但 几乎 没有 任何 销售 。 
此 时 ， 他 开始 质疑 这 个 创意 ， 并 第 一 次 不 再 护短 。 他 知道 ， 生 意 已 经 难以 维 
系 ， 现 在 ， 他 开始 接受 开 诚 布 公 的 反馈 : 这 个 机 会 是 否 还 值得 继续 投入 更 多 的 
时 间 和 资源 。 

有 一 天 ， 保 罗 打 电话 对 我 说 : “我 已 经 放弃 Zenie Bottle 了 ， 我 正在 准备 停 
业 。” 我 们 出 去 吃 了 一 上 顿 饭 ， 而且 聊 得 非常 开心 ， 我 给 了 他 一 个 大 大 的 拥抱 。 
他 的 失败 很 优雅 一 一 卖 掉 了 一 些 软件 ， 为 投资 者 收回 了 一 点 钱 。 

几 年 之 后 ， 我 为 Sphero 提供 了 种 子 资金 ，Sphero 是 保罗 参与 筹建 并 得 到 
Techstars 认可 的 一 家 新 公司 。 今 天 ，Sphero 已 经 是 一 家 员工 人 数 超过 175 人 的 


大 公司 ， 并 拥有 几 款 非常 受 欢迎 的 消费 产品 ， 包 括 Sphero, Ollie fe BB -8。 事 

实证 明 ， 孩 子 和 他 们 的 父母 更 喜欢 超 酷 的 机 器 人 玩具 ， 而 不 是 装 满 令 人 妨 惧 液 

体 的 叮当 乱 响 的 怪异 瓶子 。 保 罗 在 Zenie Bottle 的 经 历 中 学 到 了 很 多 东西 ， 我 
2; 2 fi fe 4 — & €] k 
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1. “ 创 智 赢家 ”， 第 五 季 第 15 期 。 
2. “ 创 智 赢家 ”， 第 五 季 第 五 期 。 
3. 拒绝 混蛋 法 则 不 同 于 SoftTech VC 的 软件 行业 投资 者 杰 夫 克拉 维尔 〈 Jeff Clavier) 提出 的 “3 - 
Asses ”法 则 。 杰 夫 感 兴趣 的 创业 公司 ， 它 必须 拥有 : (1) 超级 智能 团队 、 (2 ) 超级 产品 和 
3 ) 超级 大 的 市 场 。 
4. “琼斯 镇 惨案 ”让 我 们 认为 继续 用 这 人 句 俗语 太 冷 血 了 。 


了 下 来 。 


































































































日 是 像 很 多 当代 的 俗语 一 样 ， 它 还 是 生存 
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Startup Opportunities: 
Know W 


Day 





Job 


& 不 要 在 时 机 还 不 成 熟 时 辞职 





对 创业 充满 


M FAY 






















































































热情 































































































故 创业 者 是 一 项 非常 困难 的 工作 ， 可 能 会 很 孤独 ， 充 满 了 不 确定 性 ， 而 且 往往 要 
做 出 巨大 的 牺牲 。 大 多 数 人 需要 热爱 他 们 的 创业 〈 是 热爱 ， 而 不 是 喜欢 ) ， 只 有 热 
爱 ， 他 们 才能 全 身心 投入 。 如 果 你 对 自己 的 解决 方案 没有 热情 ， 你 的 顾客 会 怎 
样 呢 ? 

有 执行 解决 方案 的 能 

无 论 创意 有 多 美好 ， 但 只 有 执行 才能 创造 价值 。 如 果 你 还 不 确定 你 不 仅 可 以 构 
建 解决 方案 ， 而 且 还 能 将 方案 推 向 市 场 ， 那 么 ， 就 不 要 辞职 ( 至 少 应 该 在 找到 一 个 有 
这 种 能 力 的 合作 伙伴 之 前 ， 不 要 这 样 做 ) 。 





确保 你 要 解决 的 问题 是 一 








满足 的 需求 ， 那 么 ， 





新 产品 的 采纳 并 不 容易 。 如 果 你 的 解 


你 不 太 可 能 会 创造 出 市 场 动力 。 








决 7 



























































方案 不 能 解决 一 种 客观 存在 


种 需求 ( 而 不 是 愿望 ) 


尚未 得 


到 

















决 方案 ， 而 不 是 维生素 性 质 的 解决 方案 ;寻找 缺乏 需求 弹性 的 服务 。 
案 只 是 非常 不 错 ， 却 不 是 必需 的 ， 那 么 ， 请 不 要 辞职 。 


pi 





一 定 要 创建 阿司匹林 性 质 的 解 








[ 果 你 的 解决 


确保 你 要 解决 的 问题 属于 一 个 很 大 且 不 断 增 长 的 市 场 
水 涨 船 高 。 如 果 你 的 创业 公司 面 对 的 市 场 并 非 逐 年 扩大 ， 并 且 在 可 预见 的 未 来 
也 不 会 继续 扩大 ， 那 么 ， 请 不 要 辞职 。 



































你 的 解决 方案 比 市 场 上 现 有 其 他 任何 方案 都 要 好 出 10 倍 

要 取代 现 有 方案 ,创业 方案 必须 拥有 指数 性 的 优势 ( 而 不 是 递增 性 优势 ) 。 否 
则 ， 你 就 无 法 推翻 市 场 领导 者 的 优势 和 份额 。 顾客 可 不 会 放弃 沉没 成 本 ， 接 受 只 比 
现 有 方案 好 一 点 点 的 产品 。 如 果 你 的 解决 方案 还 不 能 在 速度 、 成 本 、 安 全 性 和 规模 
上 超出 对 手 10 倍 以 上 ， 就 不 要 辞职 。 


















































随时 准备 “ 烧 船 ” 
探险 家 经 常会 烧 掉 他 们 的 船只 ， 向 船员 发 出 一 个 信号 : 他 们 将 无 法 


备 好 下 定 同样 的 决心 了 吗 ? 如 果 没 有 ， 就 不 要 辞职 。 














[m] 








家 。 你 准 


























能 接触 到 潜在 客户 
今天 ， 以 顾客 为 中 心 的 创新 已 成 为 重 中 之 重 。 你 必须 通过 现实 顾客 来 检验 你 的 


产品 。 如 果 你 还 缺乏 这 样 的 能 力 ， 就 不 要 辞职 。 














在 断绝 个 人 收入 后 仍 拥有 可 供 六 个 月 开销 的 资金 
开发 解决 方案 、 市 场 测试 和 准备 扩张 都 是 需要 时 间 的 。 如 果 在 创业 取得 收入 之 
前 找 不 到 足够 的 资金 支撑 ， 就 不 要 辞职 。 



































能 聚集 足够 的 人 力 、 用 户 和 资金 来 创造 最 小 可 行 产品 
测试 需要 最 小 可 行 产品 。 如 果 你 无 法 创造 出 这 样 的 产品 ( 哪怕 是 纸 糊 的 ) 就 不 
要 辞职 。 
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Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 


准备 钻 进 杂 草 里 ， 做 艰苦 的 工作 
你 是 创业 公司 的 创造 者 和 劳动 者 。 创业 过 程 中 没有 捷径 可 循 。 即使 是 从 天 而 降 
的 成 功 也 需要 大 量 的 辛勤 劳作 和 持之以恒 的 关注 。 如 果 你 还 没 决定 去 做 需要 你 做 的 
任何 事情 ， 就 不 要 辞职 。 
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10 倍 法 则 (10 x Rule): 要 取代 现 有 方案 ， 新 的 解决 方案 就 必须 拥有 指数 级 的 





























优势 一 一 更 快 、 更 便宜 、 更 强大 ， 仅 仅 好 一 点 是 远 远 不 够 的 。 


























比 传统 邮政 服务 的 投 送 速度 快 出 不 止 10 倍 ， 因 而 已 被 广泛 采纳 。 








例如 ， 由 于 电子 邮件 








ARPU ,单位 用 户 平均 收入 (average revenue per user) 的 缩写 : 零售 行业 术 














语 ， 指 每 个 用 户 可 为 解决 方案 供应 商 带 来 的 收入 金额 。 
iTunes 的 每 个 新 用 户 在 第 一 年 会 购买 价 











ARPU 为 100 美元 。 


可 得 性 偏差 (availability bias) : 与 个 人 相 





























例如 ， 就 平均 水 平 而 言 ， 
& 100 美元 的 音乐 产品 ， 因 此 ，iTunes 的 






















































































对 我 们 的 想法 产生 更 大 的 影响 
结果 的 概率 。 


进入 壁垒 ( barrier to ent 
































关 、 影 响 较 大 或 是 最 近 发 生 的 事件 会 


。 我 们 会 根据 结果 在 想象 中 的 难 易 程度 估计 出 现 这 种 


ry) : 经 济 学 术语 ， 指 取得 进展 之 前 必须 支付 的 成 本 或 必 












































须 克 服 的 障碍 。 例如 ， 获 得 








bp 租车 牌照 就 是 大 多 数 出 租车 司机 面临 的 进入 壁 爸 。 









































滩头 阵地 ( beachhead) : 滩头 阵地 是 一 个 军事 术语 ， 其 含义 是 指 在 发 动 全 面 进 





Facebook 的 滩头 阵地 就 是 美国 的 大 学 。 T 
































攻 前 ， 在 阵地 上 建立 稳固 的 据点 。 








最 初 



































几 年 ， 只 有 美国 大 学 的 在 读 学 生 才能 获得 

















Facebook 的 服务 。 











盈亏 平衡 点 ( break - even point): 会 计 术 语 ， 指 收入 等 于 成 本 的 时 点 。 



































如 ， 在 经 过 六 个 月 的 大 量 销售 

















商业 头脑 (business acumen) : 制 


之 后 ， 创 业 





/公司 就 处 于 盈亏 平衡 点 。 
定 策略 和 执行 商业 计划 方 



































例 


面 的 技能 和 经 验 。 








例如 ， 如 果 新 的 首席 执行 官 之 














前 曾 就 职 了 








商业 头脑。 





类 似 规 模 的 公司 ， 那 么 ， 他 就 有 值得 分 


享 的 














CAGR ,复合 年 增长 率 ( compound annual growth rate , ) : 会 计 术 语 ， 代 表 一 





个 行业 逐年 的 平均 增长 速度 。 





CoCA ,获取 客户 的 成 本 ( cost of client acquisition): 会 计 术 语 ， 代 表 吸 引 更 多 
客户 需要 投入 的 成 本 。 例如 ， 一 个 网 站 花费 100 万 美元 用 于 广告 ， 有 10 万 新 用 





























rn 在 


Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 





网 站 注册 。 那么 ， 这 家 网 站 获取 一 个 用 户 的 成 本 就 是 10 美元 。 
证 实 性 偏见 ( confirmation bias) : 愿意 接受 与 自己 观点 相符 的 外 部 信息 、 抵 触 
自己 观点 相悖 外 部 信息 的 心理 趋向 。 
创造 性 破坏 ( creative destruction): 商业 术语 ， 指 突破 性 技术 让 市 场 发 生 巨 大 

变化 的 过 程 。 新 观念 会 对 旧 观 念 带 来 创造 性 破坏 ， 例 如 ， 汽 车 摧 毁 了 马车 运输 
行业 。 

破坏 性 创新 ( disruptive innovation): 彻底 改变 市 场 的 技术 ， 通 常 只 有 符合 10 
音 法 则 的 技术 才 属 于 破坏 性 创新 。 

专业 知识 (domain knowledge) : 对 所 属 商业 领域 内 顾客 及 行业 的 了 解 。 

双重 收费 ( double dipping) : 创业 领域 的 专业 术语 ， 指 一 种 可 创造 多 重 利润 和 收 
益 流 的 活动 。 USD, TEjÀ o 卢 卡 斯 开始 给 和 《星球 大 战 》 相 关 的 商品 注册 商标 时 ， 
他 就 是 在 进行 双重 收费 ， 除 票房 收入 之 外 ， 他 还 通过 电影 ( 从 DVD 和 其 他 以 “星球 
大 战 ”为 品牌 的 商品 ) 取得 了 其 他 收入 。 

尽职 调查 ( due diligence): 法 律 术语 ， 指 对 交易 的 实质 性 信息 进行 确认 的 过 
€. 例如 ， 通 常 在 对 公司 开展 收购 之 前 ， 都 要 进行 尽职 调查 ， 以 确保 所 有 专利 都 通 
过 申请 取得 专利 权 。 
规模 经 济 (economy of scale): 经 济 学 概念 ， 描 述 企业 通过 扩大 销售 获得 成 
优势 的 过 程 。 例如 ， 当 凉鞋 的 销量 增加 时 ， 鞋 匠 可 以 批量 购买 原材料 。 这 种 规模 经 
济 会 降低 单位 产品 的 成 本 ,使 得 鞋匠 拥有 了 降低 售 价 的 能 力 。 

需求 弹性 (elasticity of demand) : 经 济 学 理论 ， 指 价格 会 影响 到 某 些 产品 消费 
量 的 特性 。 比如 说 ， 人 对 水 的 需求 就 是 无 弹性 的 ， 因 为 一 旦 水 出 现 稀 缺 ， 人 们 就 会 
付出 任何 代价 去 获得 水 。 而 人 对 金鱼 的 需求 是 有 弹性 的 ， 因 为 对 宠物 的 需求 随 着 社 
会 偏好 的 改变 而 变化 ， 而 且 金 鱼 不 是 生活 必需 品 。 

电梯 游说 (elevator pitch): 创业 者 用 于 阐述 创意 关键 点 的 简短 的 口头 性 说 明 。 

承诺 升级 ( escalating commitment) : 心理 学 术语 ， 指 决策 者 在 经 历 一 连 串 失败 
后 ， 会 不 断 增 加 对 资源 的 再 投入 。 这 种 偏见 往往 是 因为 我 们 不 愿意 接受 现实 损失 而 
产生 的 。 例如 ， 投 资 者 不 打算 撤销 对 创业 项 目 X 的 投资 ; 相反， 承诺 升级 会 促使 他 
对 交易 投入 更 多 的 资金 。 

退出 (exit) ; 投资 术语 ， 是 指 投资 者 可 以 清算 投资 并 确认 利润 的 时 点 。 例如 ， 
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ETE 


34 Facebook 最 终 上 市 时 ， 





而 带 来 的 商 誉 。 例如 ， 当 比 


很 多 投资 者 
光环 效应 ( halo effect): E 


zs * 








通过 退出 投资 而 得 到 数 百 





销 术 语 ， 





是 指 通过 与 知名 品牌 








万 美元 的 回报 。 
































或 名 人 建立 积极 联系 





42.28 $5 








提 振 投资 者 对 公司 的 信心 ， 





知识 产权 (intellectual property ) : 





一 家 公司 


管理 风险 ( 


例如 ， 拥有 100 








management risk) : 





进而 进行 投资 。 














业 公 


司 时 ， 他 带 来 的 光 于 





针对 


专利 








\ 效 应 就 会 





权 、 著 作 权 和 商标 权 的 法 律 术语 。 








多 项 专利 ， 这 些 专 和 


与 领导 





过 创业 ， 领 导 世 











页 拿 至 


REF 


到 市 场 上 销售 


x 


队 就 会 面 对 很 大 的 管理 
市 场 风 险 ( market risk ) : 











风险 。 





有 关 


j 权 成 为 强大 的 知识 产权 组 








合 的 一 部 分 。 











的 风险 。 


























用 





的 拥 




















能 力 。 


下 一 个 价值 拐点 ( next value inflection point) : 























业 整 体 价值 提高 的 下 一 个 





里 程 碑 事 件 。 


了 产品 ( minimal viable product , MVP ) : 
最 少 、 最 基本 性 能 的 产品 ， 
电子 邮件 平台 的 MVP 必须 拥有 将 文本 从 一 个 人 安全 


例如 ,一 


与 产品 被 市 场 接受 相关 的 风险 。 





例如 ， 


如 


例如 ， 











果 以 前 从 未 进行 


既然 你 的 产品 











么 ， 假 如 你 不 知道 需求 怎样 的 话 ， 就 会 








用 对 较 高 的 市 场 





创业 术语 ， 指 


可 以 呈现 给 潜在 











通常 被 标记 为 “beta”。 


例如 ， 








、 可 靠 地 传输 给 另 


一 个 人 的 


E^ ES 
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血汗 产权 ( sweat equity) : 用 于 描述 通过 辛勤 工作 取得 的 公司 权益 ， 而 不 是 通过 
直接 财务 投资 取得 的 公司 权益 ， 通 常 与 创始 人 有 关 。 例如 ， 在 过 去 的 一 年 里 ,创始 
人 站 没有 接受 任何 薪水 ， 那 么 ， 他 就 可 以 认为 ， 由 此 付出 的 机 会 成 本 就 换 得 了 血汗 
产权 。 

人 才 三 角形 (talent triangle): 用 于 解释 创业 管理 团队 的 构成 和 资质 的 商业 
术语 。 

第 三 方 验证 (third - party validation) : 证 明 你 获得 成 功 的 公允 证 据 。 例如 ， 销 
售 是 最 好 的 第 三 方 验 证 ， 因 为 它 可 以 降低 你 的 市 场 风 险 。 
病毒 式 营销 (viral marketing) : 游击 营销 的 一 种 形式 ， 按 照 这 种 营销 方式 ， 营 销 
活动 所 触及 的 每 个 人 都 可 以 将 营销 的 影响 力 传递 给 至 少 其 他 两 个 人 。 例如 ， 当 人 们 
开始 将 视频 转发 给 所 有 朋友 时 ， 这 个 视频 资料 就 变 成 了 病毒 。 
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在 2014 年 的 一 次 会 面 中 ， 我 们 谈论 了 
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肖 恩 已 经 为 写作 做 好 了 
也 说 “我 现在 村 
司 工作 。 我 们 终于 在 夏天 开始 步 入 正轨 ， 而 
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尽管 FG 出 版 社 























队 的 耐心 、 尽 职 、 勤 奋 和 无 限 的 专业 精神 
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员 再 次 让 本 书 闪现 魔力 。 88] 

















们 感到 非常 愉快 。 


， 并 补充 了 部 分 内 容 ， 而 Wiley 出 版 让 
疑 ， 与 布 拉 德 的 长 期 编辑 
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取 了 大 量 的 新 创意 ， 实 际 上 ， 我 们 4 
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作为 身 处 创业 革命 大 潮 中 昌 
Blank, Eric Ries, Alex Oster 
他 们 的 观点 及 经 典 著作 帮助 人 们 
贡献 致 以 诚挚 的 敬意 ， 更 希望 本 
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一 点 微薄 的 








很 多 创业 者 和 投资 人 为 这 本 书 提供 了 丰富 的 例证 。 再 次 ， 我 们 要 感谢 Tim 


Ferriss, Isaac Saldana, Mark Solon, Carly Gloge, Stephanie Palmeri, Matt 





Galligan, Barbara Stegemann, W. Brett Wilson, Amanda Steinberg. Joanne 
Wilson, Jeff Lawson, Chris Sacca, Shane Talbott, Kevin O'Leary, Daniel Ha. 
Naval Ravikant, Alex White, Chris Anderson, Jon Callaghan 以 及 Paul 
Berberian 对 本 书 的 贡献 。 

此 外 ， 我 们 还 要 感谢 Steven Gedeon, Dave Valliere 和 John Pinsent， 他 们 对 
一 些 复杂 的 问题 撰写 了 长 篇 评论 。 肖 恩 的 合作 伙伴 及 莱 尔 森 未 来 基金 会 (Ryerson 
Futures Fund ) 也 为 本 书 做 出 了 重要 贡献 ， 他 们 不 仅 给 予 了 巨大 的 耐心 ， 也 为 我 们 提 
供 了 丰富 多 彩 的 学 校 环境 。 最 后 ， 感 谢 莱 尔 森 大 学 ( Ryerson University ) 及 其 教 职 
人 员 ， 作 为 加 拿 大 创业 教育 的 摇篮 ， 他 们 对 创业 事业 的 支持 和 推动 有 目 共 睹 。 

多 年 来 ， 肖 恩 一 直 全 身心 地 参与 “ 龙 之 穴 ” 节 目 。 因此 ， 我 们 要 感谢 节目 的 全 
体 参 与 者 及 另 一 档 类 似 节目 “ 创 智 赢家 ”的 参与 者 ， 感 谢 他 们 的 毫 不 保留 、 无 私 分 享 
自己 的 观点 。 此 外 ， 我 们 还 要 感谢 “ 龙 之 穴 ”“ 创 智 赢家 ”两 档 栏目 的 组 织 者 和 创 
作 人 员 ， 他 们 将 创业 推介 艺术 和 创业 初期 的 融资 过 程 结 合 在 一 起 ， 并 在 黄金 时 段 以 前 
所 未 有 的 编排 形式 展现 给 很 多 从 未 有 过 创业 经 历 的 人 。 节目 本 身 既 有 风趣 幽默 之 
处 ， 也 有 令 人 心 碎 的 时 刻 ， 但 归根 到 底 ， 这 些 节目 名 副 其 实地 做 到 了 寓 教 于 乐 。 

通过 参与 Startup America. Startup America Partnership. Startup Weekend 
以 及 UP Global 等 机 构 ， 布 拉 德 从 Steve Case. Scott Case 和 Marc Nager 身上 学 
到 了 很 多 东西 。 谢谢 你 们 让 布 拉 德 成 为 这 些 团 队 中 的 一 员 。 

作为 Techstars 联合 创始 人 ，David Cohen 同样 以 多 种 方式 做 出 了 贡献 ， 远 不 止 
于 他 为 本 书 撰写 的 几 条 注释 。 David， 谢 谢 你 为 世界 各 地 的 创业 者 所 做 的 一 切 ， 谢 谢 
尔 对 我 们 持之以恒 的 鼓励 。 

布 拉 德 在 Foundry 集团 的 合作 伙伴 绝对 是 伟大 的 倾听 者 ， 在 整个 创作 过 程 中 ， 他 
门 一 直 在 心平 气 和 地 倾听 布 拉 德 的 发 港 和 抱怨 。 他 们 以 这 种 方式 对 本 书 的 支持 ， 以 
及 他 们 为 全 球 创业 者 所 奉献 的 快乐 、 爱 和 教育 ， 也 是 渗透 在 Foundry 集团 每 天 生活 中 
的 核心 价值 。 没有 他 们 ， 布 拉 德 极 有 可 能 搬 到 阿拉 斯 加 的 人 荷 马 镇 ， 在 那里 ， 他 会 和 
妻子 Amy Batchelor 一 起 读 着 科幻 小 说 。 各 位 ， 谢 谢 你们 所 做 的 一 切 ! 此外， 感谢 
Jason #5 Next Big Sound 的 案例 ， 这 实在 是 对 我 们 最 大 的 恩赐 。 
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Startup Opportunities: Know When To Quit 
Your Day Job 
































最 后 ， 如 果 没有 妻子 Amy 的 支持 ， 就 不 会 布 拉 德 今天 的 一 切 。 她 用 无 私 的 鼓励 
激励 着 布 拉 德 的 创作 ， 她 愿意 随时 放下 手 里 的 事情 ， 花 上 一 天 时 间 去 编辑 布 拉 德 刚刚 
写 完 的 草稿 。 每 当 布 拉 德 面 对 指责 、 难 以 为 继 的 时 候 ， 她 总 是 不 失 时 机 地 给 予 鼓 励 
和 支持 ， 这 无 疑 是 布 拉 德 最 宝贵 的 财富 。 
而 在 家 庭 层面 上 ， 肖 恩 最 好 的 一 笔 投 资 无 疑 是 和 妻子 Marisa 的 婚姻 。 在 创作 本 
书 的 过 程 中 ,或 者 说 ， 在 初稿 和 终 稿 之 间 的 某 个 时 刻 ， 这 笔 投 资 给 他 带 来 了 最 珍贵 、 
最 健康 的 回报 一 一 他 们 的 儿子 Edison Atlas Wise 出 生 了 。 感谢 Marisa 和 Edison, 
你 们 让 肖 恩 意识 到 人 生 的 真 说 。 
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作者 简介 








30 多 年 以 来 ， 布 拉 德 . 菲尔德 始终 是 企业 创建 初期 的 投资 者 和 创业 者 。 布 拉 德 
生活 在 科罗拉多 州 的 博 尔 德 市 和 阿拉 斯 加 的 荷 马 镇 ， 和 妻子 住 在 一 起 。 
在 与 他 人 共同 创建 Foundry 集团 之 前 ， 他 还 参与 了 Mobius 风险 投资 公司 的 创 
建 , 而 在 此 之 前 ， 他 也 是 Intensity 投资 公司 的 创始 人 。 此 外 ， 布 拉 德 也 是 
Techstars 的 联合 创始 人 之 一 。 
除了 投资 方面 ， 布 拉 德 还 与 多 家 非 营利 组 织 合作 。 目前 ， 他 是 全 国 妇女 和 信息 
技术 中 心 ( National Center for Women & Information Technology ) 主席 以 及 Path 
Forward、 考 夫 曼 伙 伴 计 划 和 Defy 投资 公司 的 董事 。 
布 拉 德 是 风险 投资 和 创业 领域 的 知名 作家 及 演说 家 。 此 外 ， 他 还 是 Feld 
Thoughts 和 Venture Deals 博客 的 博 主 。 
布 拉 德 拥有 马萨诸塞 理工 学 院 的 理学 学 士 学 位 及 管理 学 学 士 学 位 。 此 外 ， 布 拉 
德 还 是 一 位 艺术 品 收藏 家 和 长 跑 运动 员 。 迄今 为 止 ， 他 已 经 完成 了 24 次 马拉松 赛 ， 


他 的 一 个 目标 就 是 在 美国 的 每 个 州都 要 完成 一 次 马拉松 赛 。 































































































































































































































































































肖 恩 - 怀 斯 博士 是 创业 和 风险 投资 领域 的 专家 。 他 的 专业 知识 体现 在 多 个 方 
面 一 一 他 是 大 学 教授 ， 也 是 畅销 书 作 家 和 国际 商务 的 演说 家 ， 还 是 种 子 风险 投资 基金 
和 技术 加 速 器 Ryerson Futures 的 合伙 人 。 
肖 恩 已 出 版 五 本 专著 ， 发布 了 20 多 篇 经 专业 评审 的 研究 论文 及 有 关 高 增长 创业 
公司 的 大 量 案例 研究 。 
肖 恩 在 大 型 创 投 真人 秀 栏 目 “ 龙 之 六 ”中 担任 了 五 个 季 的 CBC 顾问 ， 在 此 之 
前 ， 他 在 “ 奥 普 拉 ' 温 弗 瑞 网 络 ” 栏 目 中 主持 “赤裸 企业 家 ”。 
肖 恩 被 业内 人 士 称 为 “企业 家 中 的 菲 尔 博 士 ”，2014 年 ， 他 被 评选 为 “加 拿 大 
创业 年 ”的 创业 导师 。 















































































































































































































































关于 作者 

5E- HE 

EI - 怀 斯 ， 创 业 及 风险 投资 领域 的 专家 ， 
曾 在 “ 奥 德 拉 “' 温 弗 瑞 网 络 ” 栏 目 中 主持 “赤裸 
创业 者 ”。 作 为 一 名 多 面 手 ， 他 还 是 高 产 的 商业 
课程 教育 者 、 畅 销 书 作家 和 国际 商务 领域 的 演说 
家 ， 也 是 著名 的 种 子 风 险 投资 基金 及 技术 加 速 器 
Ryerson Futures 的 合作 人 。 


布 拉 德 * 菲尔德 

布 拉 德 * 菲尔德 ， 著 名 天 使 投资 人 ， 风 险 投 
资 公司 Foundry Group 的 常务 董事 之 一 ， 同 时 也 
是 硅谷 知名 创业 凡 化 器 TechStars 的 联合 创始 
人 ， 在 风 投 领域 有 20 多 年 的 资历 ， 全 球 风 险 投资 
研究 机 构 CB Insights 和 《纽约 时 报 》 评 选 的 “全 
球 20 位 风险 投资 人 ”之 一 (2016 年 ) 。 他 是 投 融 
界 创业 者 心目 中 最 棒 的 VC 之 一 ， 曾 经 也 是 创业 
者 ， 将 公司 出 售 之 后 ， 以 天 使 的 身份 投资 了 四 五 十 
家 公司 ， 参 与 创办 了 3 家 VC 公司 : Intersity 
Ventures，Mobius Venture Capital 和 Foundry 
Group， 现 任 Foundry Group 的 董事 总 经 理 。 
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任 谷 知名 天 使 投资 人 给 创业 者 的 建议 和 忠告 


在 这 本 无 与 伦比 的 著作 中 ， 一 大 批 杰出 投资 者 和 创业 者 分 享 了 他 们 最 宝贵 的 经 验 和 教训 ， 帮 助 我 
们 以 批判 的 视角 对 商业 创意 的 可 行 性 和 发 展 潜力 做 出 正确 评价 ， 避 免 将 有 限 的 时 间 和 资源 浪费 在 一 个 
注定 失败 的 企业 上 。 


技术 的 快速 发 展 正 以 前 所 未 有 的 速度 推动 创新 和 变革 ， 而 拥有 最 可 靠 的 专家 级 方法 ， 显 然 有 助 于 
我 们 快速 识别 拥有 巨大 发 展 潜力 的 创业 公司 : 

Æ 让 你 抛 开 竞 争 对 手 ， 创 造 下 一 个 奇迹 

Æ 告诉 你 为 什么 创意 没有 价值 ， 创 业 成 功 的 秘诀 在 于 实践 

J 提醒 你 避 开 隐藏 在 前 进 路 上 的 种 种 陷阱 一 包括 形形色色 的 心理 误区 和 不 当 的 交易 行为 

《创业 机 会 》 将 会 告诉 我 们 ， 不 管 多 么 超前 的 创造 力 ， 如 果 没 有 将 创意 转化 为 实践 并 创造 利润 的 
勇气 ， 都 只 是 虚无 。 
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